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RESUMO

FRITZEN, Myrleine. Estudo de viabilidade mercadatdge financeira para implantacdo de
um escritério de arquitetura, em Floriandpolis -~ 8€ p. Trabalho de Conclusdo de Estagio
(Graduacdo em Administracdo). Curso de Ciéncia@diainistracdo, Universidade Federal

de Santa Catarina, Florianopolis, 2009.

A vontade em ter seu proprio negécio, faz com clugas pessoas procurem utilizar seus
conhecimentos técnicos para ser seu “proprio chéf@”empreendimentos surgindo a todo
instante, porém o indice de mortalidade desteshdamé alto. O objetivo deste trabalho €,
verificar a viabilidade mercadoldogica e financeda implantagdo de um escritério de
arquitetura em Floriandpolis, Estado de Santa @ataEsta pesquisa qualitativa, descritiva e
estudo de campo, tem o pesquisador como instrumgmge e o0s socios como fonte
importante de dados. Os aspectos mercadologicodramosque 0 mercado nao esta
estagnado, que a quantidade de obras cadastrad2RE®W-SC aumentou. O escritorio C2
Arquitetura e Imagem serd uma micro-empresa, foanpemt sociedade simples com capital
social dividido igualmente pelos trés socios. Servicos serdo projetos arquitetbnicos, de
urbanismo, de interiores, bem como producdo deama@gmaquete eletrénica). Os recursos
humanos do empreendimento, contard com o trabalbatrés socios, um estagiario e um
funcionario para o administrativo. O espaco figiaca essa ocupacao pode ter de 5 a 7 m2. Os
consumidores podem ser pessoa juridica ou fisit@ressada nos servicos que serdo
executados pela organizacdo. A concorréncia € gooplendo concorrer com profissionais de
outras areas, como o0 engenheiro civil, e o designtdriores. Os consumidores serao pessoas
juridicas e fisica, interessados nos servi¢os.ddswmnidores pessoa juridica sdo, a maioria,
empresas da construcdo civil. Os consumidores aefsica sdo de classe média e alta,
procuram profissionais por indicacdo e véem o0 pregmo segunda opc¢ao na hora de
escolher um profissional. Os investimentos inictlisempresa serdo de R$ 25.167,00, pagos
integralmente com o capital dos socios. Por meioirdices financeiros, utilizando as
despesas e receitas previstas, chega-se ao resdtiagkercicio ao final do terceiro ano, de
R$ 309.152,90. @aybackindica que, em todos os cenarios, pessimistastaa otimista, o
periodo de retorno do capital investido € de medesum ano. Conclui-se que o
empreendimento € viavel, que trara bons rendimdimasceiros.

Palavras-chave: Plano de negdcios. Escritério d@ifetura. Viabilidade.
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1 INTRODUCAO

Enfrentar o desafio de abrir seu proprio negguamle até ser facil de realizar em um
curto espaco de tempo. O dificil € conseguir mammpreendimento de forma a ndo causar
prejuizo e obter o retorno do investimento o majEdo possivel. Ainda mais, no momento
onde a globalizagdo destrdi, cada vez mais, a®il@srque possam existir entre nacoes,
setores, racas, classes e economia tornando arc@mga mais acirrada.

Empreender ndo € apenas querer ter seu propraxrineg acreditar que isso ira dar
certo. Precisa-se estudar cada fator que infludrcimercado e planejar seus atos, lembrando
sempre de reavaliar as decisdes e seus impactos.

A atual crise econémica mundial traz como reflpaca o Brasil um grande namero de
desempregados, muitos dos quais, procuram enceetgiréprio caminho, acreditando que a
melhor solucdo € ser “seu proprio chefe”. Poréme®sndividuos esbarram na falta de
estrutura para conseguir gerir seus negocios. isdks impensadas sdo um dos fatores que
fazem, atualmente, segundo uma pesquisa com emmpmasainenses do SEBRAE, com que
o indice de mortalidade entre empresas com 1 e$davida vai de 46,39% a 64,06%

Ter um bom plano de negdécio pode ser a solugda pasitos dos problemas
enfrentados atualmente pelos empreendedores. Rerrf@D05, p. 97), defende que “o
empreendedor deve sempre ter a mao o plano deiogglticseu empreendimento, elaborado
de maneira primorosa e cuidadosamente revisadéehHe-se que, o plano de negoécios deve
ser um documento que norteia as acdes da empnesahgmar a algum futuro desejado, logo
o plano deve ser sempre consultado, revisado aiadeq

Santa Catarina encontra-se em fase de explogatilignia. Segundo o IBGE, em
2007 o estado contava com uma populacéo estimad®86@.487. Para essa gama de pessoas
em busca de qualidade de vida, o CREA-SC tem cadasem 21/05/2008 cerca de 3.735
profissionais arquitetos habilitados, sendo, 1@28es, cadastrados em Floriandpolis.

Este plano de negocio tem como proposta, viabikzabertura de um escritério de
arquitetura que ofereca aos consumidores projetaaqlitetura, de interiores e de imagem,
com grau elevado de qualidade, aliando originaddabm atendimento e produtos de
gualidade.

A proposta da abertura deste empreendimento poestigdservicos estd baseada na
intencdo de trés profissionais arquitetos sairerau@nomia e partirem para uma nova fase,

ter seu proprio empreendimento de forma planejatiequada para as oportunidades.
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Diante de tal situagdo este estudo tem como indagagual a viabilidade
mercadolégica e financeira da implantacdo de um esrio de arquitetura em

Florianopolis, Estado de Santa Catarina?

1.1 OBJETIVOS

Este trabalho tem como objetivo geral verificar iabilidade mercadologica e
financeira da implantacdo de um escritorio de #etjuia em Floriandpolis, Estado de Santa
Catarina.

E tem como objetivos especificos:

a) identificar aspectos administrativos e operaign

b) identificar os aspectos juridicos e legais guéluénciam diretamente no

empreendimento;

c) analisar aspectos mercadolégicos em relacdocaasumidores, concorrentes e

fornecedores;

d) analisar aspectos financeiros.

1.2 JUSTIFICATIVA

O tema desta pesquisa vem sendo cogitado, desdesgés arquitetos interessados
em abrir a empresa, perceberam que, para fazérlmuwindo o risco de insucesso, seria
indispensavel planeja-la.

O fato de os futuros empreendedores terem em @®@udvios uma académica do
curso de administracdo, fez com que as esperargdazdr um plano para o negoécio
estivessem mais concretas.

De outro lado, a possibilidade de poder aplicareasinamentos recebidos na
academia, em algo que realmente sera aplicadontimeede forma substancial o estudo.
Principalmente, por tratar-se da area de prestdeadservigcos, muitas vezes esquecida no
curriculo escolar. E que, ainda, tem seus fundarsesitados aos movimentos industriais.

Gerir um negocio voltado para servigos € um dessdiimulante, pois verifica-se que,

muito do sucesso no ramo de arquitetura tem aorarainfluéncia que os profissionais tem
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perante a sociedade e, principalmente, em relaggiseus clientes. Segundo Padilha (2001)
p. 32, “No caso dos servi¢os, o fornecedor néo riada para mostrar ao cliente, antes da
compra, para reduzir o risco percebido. A ndo sraahistoria profissional. A sua reputacao.
O seu reconhecimento publico.”

A empresa ter4 0s servigos iniciados a partir @ééonde 2010, seus projetos de
arquitetura, de interiores e de imagem, serdo gidds, inicialmente, pelos 3 arquitetos
envolvidos no negdcio, contando com a experiéragaiaida em projetos autbnomos.

Este trabalho é viavel pelo fato de existir terapmndicdes suficientes para ocorrer a
pesquisa norteando 0s assuntos sobre aspectosisithtivtts e operacionais, aspectos
técnicos dos servicos, os aspectos juridicos eislegae influenciam diretamente no
empreendimento, aspectos mercadolégicos em relagdoconsumidores, concorrentes e
fornecedores e aspectos financeiros.

Os dados pesquisados sdao, em grande maioria aiespieis a pesquisa, em muitos
momentos, advém do conhecimento adquirido na adadejuntamente, com o0s
conhecimentos técnicos dos socios, sendo assitesfsaficientes para a pesquisa. O acesso
a informacdes relativas a clientes € a que memositessibilidade, entretanto, este ponto sera

suprido com a visdo que os profissionais tem de &guros clientes.

1.3 ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho estd estruturado em cincdutagi O primeiro € a introdugéo
onde é apresentado o tema e o problema de pesqhjstiyo geral, objetivos especificos,
justificativa e estrutura do trabalho.

O segundo, refere-se a base tedrica que fundanmerdatudo, especificamente,
identificando o papel do empreendedor, definindo plano de negdcios, aspectos
administrativos, técnicos, juridicos, mercadologiedinanceiros de um empreendimento.

No terceiro capitulo é exposta a metodologia @iilez no trabalho, caracterizando a
pesquisa, delimitando o estudo, definindo a caletdados e como sera feita a sua analise.

A seguir, no quarto capitulo, sdo abordados awdatdo plano de negd6cio em si,
onde, utilizando os dados coletados e o auxilidut@lamentacéo teorica, o pesquisador
apresenta e analisa os dados.

No quinto e ultimo capitulo sdo abordadas as osdels da pesquisa bem como as

recomendagdes do autor.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo € feita uma reviséao bibliografichreams temas a serem estudados no
trabalho. Para isso, séo feitos estudos sobre & mer empreendedor, os fundamentos do
plano de negébcios, e o0s aspectos administrativasjicos, juridicos, mercadoldgicos,

econdmicos e financeiros.

2.1 EMPREENDEDOR

Atualmente, muito se fala em ser empreendedoénpoalguns usam esta palavra sem
saber, ao certo, 0 seu significado. Para explicque significa ser empreendedor pode-se
analisar sua origem, onde, segundo Dornelas (2@80%jju na Franca doehtrepreneur’e
quer dizer aquele que assume riscos e comecga @go n

A expressdo “algo novo”, relatada por DornelasO&0Opode-se interpretar varias
situacOes, para tanto, De Mori (1998, p. 39) pra@smiucar um pouco mais essa defini¢ao,
mostrando que, coletivamente ou individualmenteemgreendedores sao “individuos que
inovam, identificam e criam oportunidades de nemgcimontam e coordenam novas
combinacgdes de recursos (funcbes de producao),eptrar os melhores beneficios de suas
inovacdes num meio incerto”.

Schumpeter gpud DEGEN, 2008) previu, em 1942, que o0 empreendadoris
derrubaria o socialismo dando espaco ao capitals, otorrendo entdo, o “processo de
destruicdo criativa”, onde se destruiriam procesposdutos e servigos existentes, para o
surgimento constante de novos processos mais reaésiee baratos. Desta forma, o autor
defendia que, o empreendedorismo seria inevitda pssa nova era econdémica mundial.
Nota-se que, Schumpeter, acertou em suas previgbes relacdo as atividades
empreendedoras, atividades estas que estdo caaaidiacirradas.

A relacdo entre o empreendedor e a administrad@ones funcdes administrativas
utilizadas pelos empreendedores. Ha autores, coonoelads (2005), por exemplo, que véem
essa relacdo como uma via de méo dupla, onde togdoeendedor, necessariamente, precisa
ser um bom administrador, mas os administradores précisam ser, necessariamente,
empreendedores. Essa relacéo, ou a falta delagédmna idéia de que “o empreendedor tem

algo a mais, algumas caracteristicas e atitude® gliierencia do administrador tradicional”
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(DORNELAS, 2005, p. 22), complementando ainda qos, empreendedores s&o
relativamente mais visionarios.

Pacheco (2005), apOs analises entre a administeagdempreendedorismo, percebe
que existe uma estreita ligacao entre os doisndefedo que, entre eles ha semelhancas nas
competéncias e equivaléncia entre seus valores.

Dolabela (1999), acredita que, os empreendedopEsif@m antecipar situacdes para
poder preparar-se para elas. Esta caracteristmzssivel pela capacidade de observacao e
planejamento constante. O autor, ainda defendeagumyiicdo presente nos empreendedores,
nao precisa ser necessariamente um dom da pe$sogagde ser oriunda da experiéncia
adquirida e acumulada.

Para De Mori (1998), os fatores mais importangéecionados ao empreendedor e que
influenciam diretamente no processo de criacdo erd®lvimento de negocios, sao:
necessidades, conhecimento, habilidades e val&eses fatores dependem, diretamente, das
caracteristicas do individuo.

Independente de como séo as caracteristicas dde wra, os empreendedores tém,
segundo De Mori (1998, p. 39), como principais;fies:

a) Procurar e descobrir novas informagoes.

b) Traduzir estas informa¢des em novos mercados cecou bens.

c) Procurar e descobrir oportunidades.

d) Avalia-las.

e) Levantar recursos financeiros necessarios pargpeesa

f) Desenvolver cronograma e metas.

g) Definir responsabilidades de administragao.

h) Desenvolver o sistema motivacional da empresa.

i) Gerar lideranca para o grupo de trabalho.

J) Definir incertezas ou riscos.

Dornelas (2005, p. 33), descreve varias caratiterss que um empreendedor de
sucesso precisa ter. Entre elas, destacam-seastssg

a) Visionario.

b) Explorar ao maximo as oportunidades.

c) Determinado e dinamico.

d) Otimistas e apaixonados pelo que fazem.

e) Lideres e formadores de equipe.

f) Organizados.
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g) Planejam, planejam e planejam.

h) Assumem riscos calculados.

O movimento de empreender, ndo pode ser consmeradnodismo, ele faz parte de
uma fase, onde 0s avancos tecnolégicos e sua rzapmpulsionados pela globalizacéo
acirrada e o sentimento de competicdo entre mescadempresarios, torna o ambiente

empresarial mais aberto e competitivo. Para Dosn@@05, p. 22):

Por isso, 0 momento atual pode ser chamado de doeempreendedorismo, pois
séo os empreendedores que estdo eliminando barmeamerciais e culturais,
encurtando distancias, globalizando e renovandcooseitos econdmicos, criando
novas relagbes de trabalho e novos empregos, qukbrgaradigmas e gerando
riqgueza para a sociedade.

No Brasil, o empreendedorismo comeca a ter forpa 1890, quando, segundo
Dornelas (2005), houve a concepcédo do SEBRAE (SemBrasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas) e a Softex (Sociedade Bragiarea Exportacdo de Software). O
SEBRAE surge da transformacao do CEAG (Centro d@appequena e média empresa), e
se concretiza com o intuito de apoiar novos emplegores. Acredita-se que, 0 movimento
nao teria comecado antes pelo fato de o pais apaesembientes econdmicos e politicos
poucos propicios, ao mesmo tempo em que ndo ewigirgdos, como o SEBRAE, para

auxiliar os novos empreendedores.

2.2 FUNDAMENTOS DO PLANO DE NEGOCIO

O planejamento € uma das fun¢cbes administratdesta forma, os empreendedores
precisam saber planejar tracando acdes e delinemndstratégicas da empresa que desejam
criar ou expandir. Isto pode ser feito por meioptkmo de negécio que, segundo Dornelas
(2005, p. 93), tem principal utilizacdo para “prowsma ferramenta de gestdo para o
planejamento e desenvolvimento inicial de staat-up.”

Apesar de ser conhecida a importancia do planegjsme Brasil ndo possui a cultura
de planejar, pois muitos abrem suas empresas gemdaalquer tipo de plano. Para Dornelas
(2005, p. 95):

Os fatos devem ser encarados de maneira objeti@bBbista apenas sonhar, deve-se
transformar o sonho em ag8es concretas, reais,undess. Para isso, existe uma
simples, mas para muitos tediosa, técnica de msftranar sonhos em realidade: o
planejamento.
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Um plano deve ser elaborado seguindo algumasseprais que, por sua vez, nao
devem ser estaticas, prevalecendo neste pont@ti@idade e o bom censo do empreendedor.
O plano sugerido por Dornelas (2005, p. 104) paguenas empresas prestadoras de

servicos, deve conter a seguinte estrutura:

1. CAPA
2. SUMARIO
3. SUMARIO EXECUTIVO

4.1 Descricdo do negdcio

4.2 Descricao dos Servigos
4.3 Mercado

4.0 NEGOCIO

4.4 ocalizacdo

4.5 Competidores (concorréncia)

4.6 Equipe Gerencial

4.7 Estrutura Funcional

5.1 Fontes dos Recursos Financeiros

5.2 Investimentos Necessarios

5.3 Balanco Patrimonial

5.4 Analise do Ponto de Equilibrio

5.5 Demonstrativo de Resultados

5.6 Projecéo de Fluxo de caixa

5. DADOS FINANCEIROS

5.7 Andlises de rentabilidade
.ANEXOS

(o2}

Quadro 1: Estrutura Plano de Negécios
Fonte: Adaptado de Dornelas (2005, p. 104)

Inicialmente, o que importa neste trabalho, n@oestrutura que o plano deve conter,
mas sim, as informacgfes contidas dentro de cadeotdépesta forma, serdo apresentados
neste trabalho os itens referentes ao negocio edades financeiros (exceto balanco
patrimonial).

A func&o do plano de negdcios € trocar a fé peJ4d E fundamentar a idéia com
ndmeros. Nao existe uma férmula do bolo para queegdcio dé certo. Mas iniciar
com um plano de negdcios bem feito ajuda muito. KOERI, 1998, p. 244)

Com o plano, € possivel conhecer as diretrizesnelgocio, dar suporte a um

gerenciamento eficaz, monitorar as atividades pawleaplicar acdes corretivas, conseguir
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recursos junto a investidores, identificar opordanies e procurar torna-las um diferencial
competitivo, tornar a comunicacgao interna eficanmseguir se comunicar externamente.

A tarefa de formular um plano de negocios, priakciente, na implantacdo de uma
empresa, nao € facil. De Mori (1998, p. 244) réasgle, “obter as informacdes quantitativas
para se projetar receitas é muito dificil”, é neéei® algum tempo de pesquisa até conseguir
informacgdes validas e, muitas vezes o pesquisantte per mal interpretado ao pesquisar em
concorrentes. Porém, o autor ressalta que, “fareplano de negocios exige muito trabalho

duro. Mas, pode ser sua ponte para 0 sucesso”.

2.3 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Toda e qualquer organizagdo, independente da criti@tee, precisa trabalhar
levando em consideracdo aspectos administratives gar direcionamento a busca dos
objetivos. Para Chiavenato (2002, p. 127), a adnagdo tem como tarefa, basicamente,
“integrar e coordenar recursos organizacionais Hamuwezes cooperativos, outras vezes
conflitivos — tais como pessoas, materiais, dirdy¢empo e espaco, etc.”

Maximiano, em seu livro Teoria geral da admini@ da revolucdo urbana a
revolucao digital, (2002), cita que, Fayol defiadministracdo como uma atividade inerte a
todos os empreendimentos humanos, como familigciesye governo, pois sempre exigem
algum tipo de planejamento, organizacdo, comarawdenacéo e controle.

Os aspectos administrativos fazem parte do progesencial. Que segundo Hampton
(1991), se bem executados contribuem para a efieié eficacia organizacional. O autor
define os processos como planejamento, organizdigianca e controle, e estes sao
descritos a sequir.

O planejamento é para Maximiano (2002), uma feerdm que as pessoas utilizam
para se relacionar com o futuro, procurando, d&aderma, influenciar o que ird acontecer
fazendo previsdes e encontrando as solucdes. Hanpd®1) complementa dizendo que, o
planejamento, além de aprimorar os principios etigis em longo prazo, traduz esses
objetivos para acgdes de curto prazo.

Maximiano (2002) procura sintetizar as definicGegplanejamento da seguinte forma:

a) Planejar é definir objetivos ou resultadosrarsealcancados.

b) E definir meios para possibilitar a realizacdoesultados.
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c) E interferir na realidade, para passar de umagii conhecida a uma situagéo

desejada, dentro de um intervalo definido de tempo.

d) E tomar no presente decisdes que afetam o fytara,reduzir sua incerteza.

Entre definicbes do planejamento, encontram-se egalistes principios basicos:
obtencéo dos dados de entrada, processamentodizselalaboracdo de um plano.

O segundo processo, 0 de organizar, é definidoMeximiano (2002), como o
responsavel pela estruturacdo da empresa, de fpngporcionar condicdes para se atingir

0s objetivos.

O processo de organizar tem como resultado o ongema das partes de um todo,
ou a divisdo de um todo em partes ordenadas, se@lgdm critério ou principio de
classificacdo. Um conjunto organizado segundo algipm de critério tem uma
estrutura. Organizacao é um atributo de qualquejunto estruturado ou ordenado
segundo algum critério. O processo de organizacapk a qualquer colecdo ou
conjunto de recursos. (MAXIMIANO, 2002, p. 111)

Hampton (1991) traduz essa definicdo para um nmogis organizacional, onde esta
organizacao é dividida em unidades (departameptesjes em subunidades (secdes), dando-
Ihes responsabilidades especificas, conforme arljign, onde todos trabalham para atingir
0s objetivos organizacionais.

Essa estrutura organizacional € representadalngnte, pelo organograma,
ferramenta Gtil em qualquer organizacdo. O atordarizar, passa pelos principios de entrada
de informacdes (vindas do planejamento), o processed dos dados e, como resultado, a
elaboracdo da estrutura organizacional identifioaasl responsabilidades e tarefas de cada
um, bem como, a autoridade.

O terceiro processo, a lideranca, € o que por dgeeiafluéncia do comportamento, faz
com que as pessoas sigam em direcao aos objatigaslds pela empresa. Maximiano (2002,
p. 303), assim o define, “lideranca € a realizad& metas por meio da direcdo de
colaboradores. A pessoa que comanda com sucessocetaboradores para alcancar
finalidades especificas € lider.”

Para Hampton (1991), a lideranca inclui atividadesarticulagdo dos valores e dos
estilos diferentes ao da empresa, fazendo com amegalizar os trabalhos, as pessoas
acreditem naquilo e em seus principios. A lideradgassencial para que as tarefas sejam
executadas em grupo ou individualmente, de foraiangir o objetivo fim.

Como ultimo estagio, o processo de controle, maatedefinido como a monitoracao
entre o que foi planejado e o que estd sendo féitaontrole fecha o ciclo do processo
administrativo, por meio dos relatorios de compawagntre o previsto e o executado, sendo

possivel fazer intervencdes, replanejamentos esagiectivas.
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Maximiano (2002, p. 123), ressalta que, este gsméem como finalidade manter o
sistema na direcdo de um objetivo, “com base eornmd¢des continuas sobre as atividades
do proprio sistema e sobre o objetivo. O objetoroa-se o critério ou padréo de avaliacdo do
desempenho do sistema. Ou seja, 0 objetivo toriwgpselrdo de controle.”

Em suma, as etapas do processo de controle pgsdandefinicdo dos padrbes de
controle, levantamento de informacdes, comparag@ss acdes corretivas, partindo assim,

para o inicio do ciclo, o planejamento.

2.3.1 Recursos Humanos

A administracdo dos recursos humanos ndo possbune lei ou principio universal,
para Chiavenato (2002), ela é contingencial. Depeni@tores como o0 ambiente, a tecnologia
utilizada, as politicas e diretrizes vigentes, aosqgipios administrativos utilizados, a
concepcao existente na organizacdo acerca do handm sua natureza e, sobretudo, a
qualidade e quantidade dos recursos humanos digieni

A administragdo de recursos humanos tem o prapdsitacelerar a forma como pode
ser alcancada a eficacia e eficiéncia das orgaiesacom base nas pessoas, dando-lhes
condicOes favoraveis para que alcancem os objghessoais.

Cada individuo que compde o quadro funcional dmmizacdo traz influéncias que
podem, de forma negativa ou positiva, interferir s®u trabalho, principalmente, em
organizacées que desenvolvem trabalhos intelectwasio por exemplo: engenheiros,

arquitetos, advogados e meédicos; onde cada indiviaudiferenca nos trabalhos realizados.

As pessoas trazem para as organiza¢des suas hdédidconhecimentos, atitudes,
comportamentos, percepcdes etc. Sejam diretoresntgs, funcionarios, operarios
ou técnicos, as pessoas desempenham papéis akadifarentes — os cargos —
dentro da hierarquia de autoridade e de respoidadél existente na organizacao.
Ademais, as pessoas sao extremamente diferentessgntonstituindo um recurso
altamente diversificado em face das diferencasviddais de personalidade,
experiéncia, motivacdo etc. Na realidade, a palescarso representa um conceito
muito estreito para abranger as pessoas. Mais eloeqursos, elas sdo participantes
da organizacao. (CHIAVENATO, 2002, p. 129)

Para a administracdo de recursos humanos, o poodesgestdo de pessoas consiste,
basicamente, no processo de: prover, aplicar, madésenvolver e monitorar. Segundo

Chiavenato (2002), cada um consiste no seguinte:
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a) Prover: tem o objetivo de definir quem ira trabalha organizacéo, fazendo
iISso por meio de pesquisa no mercado, recrutantienpessoas e a selecao destas.

b)  Aplicar: define 0 que as pessoas fardo na orgadizapr meio de desenhos,
descricédo e analises dos cargos, avaliacdo de desbme integracdo das pessoas.

C) Manter: procura manter as pessoas trabalhandogaminacdo, por meio de
remuneracao e recompensas, beneficios e servigagssoelacdes sindicais, higiene e
seguranca do trabalho.

d) Desenvolver: busca preparar e desenvolver as gedsgando treinamento e
desenvolvimento organizacional.

e) Monitorar: observar o que sao e o que fazem a®asgsstilizando Banco de
Dados/Sistemas de informacao, Controles — freqéénei produtividade e Balanco
Social.

A sistematica da gestdo de recursos humanos érfammg@rocesso dindmico onde as
pessoas “sdo captadas e atraidas, aplicadas emtsseéss, mantidas na organizacao,

desenvolvidas e monitoradas pela organizacdo.” AWHNATO, 2002, p. 155)

2.3.2 Missao e visao

A definicdo da misséo e visdo de uma empresa ida@tdno campo das acdes que a
organizacdo seguira para atingir o seu principgto. Essas mesmas definicdes devem
estar claras para que os membros sigam em conjntmesma direcdo, seja por tarefas
executadas, dos investimentos feitos e, principatejepara a construcdo das estratégias
organizacionais.

Segundo Maroueli (2009), a missdo € o papel daregapperante a sociedade,
explicitando quais serdo os beneficios que a atiledrara para a coletividade. Seguindo esta
linha de pensamento, conclui-se que a missao fiwzcao social da organizacgao.

Maximiano (2002, p. 397), define a visdo de umamformais individualizada,
relatando que “a missdo estabelece o propdsite esazdes para a existéncia da organizagao,
do ponto de vista de sua utilidade para os cliemtestificar ou definir a missdo significa
entender a qual necessidade do mercado a organigatisiaz.”

De forma geral, Kotler e Amstrong (1998) diz queni@sdo da empresa seria como
uma mao invisivel que conduz os dirigentes e fur@ios para, coletivamente ou

individualmente, trabalhar em funcéo de atingim@smas metas ou objetivos.
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J& a visdo da empresa, € definida por Marouel9R0como uma aspiracdo maior
composta por sonhos de aonde a empresa deseja,cjuag@amente com a imagem que a
empresa pretende que seja vista pela sociedade.

Maximiano (2002, p. 396), complementa que, “a wisi uma organizacdo € sua
imagem, especialmente no futuro. A maneira coméunsionarios e dirigentes enxergam a
organizacao define sua visao.”

A definicdo da misséo e visdo de uma empresaciculg deve ser definido logo de
sua constituicdo, uma vez que todas as suas gs&imtieverao ser norteadas por elas. Bem
como, apos a sua definicdo, é importante que tosl@svolvidos na organizacdo tenham total
entendimento dessa misséo e visdo, e saibam, aingize devera ser feito para que sejam

concretizadas.

2.4 ASPECTOS TECNICOS

Os aspectos técnicos de um plano, dizem respsitespecificacdes dos materiais,
equipamentos e como eles serdo arranjados no efipapy bem como, da localizacédo da

empresa.

2.4.1 Localizacao

Em todo projeto de uma nova empresa ou de suaag@p) o fator localizacdo € de
suma importancia. No caso onde a empresa é umiagwes de servi¢o, a importancia pode
ser justificada, segundo Gianesi e Correa (19943p), levando em consideracao o fato “de
nao se poderem armazenar ou transportar serviendp siecessario que o sistema prestador
de servicos esteja, na maioria das vezes, proxoraiiehte.”

Para Moreira (1998, p. 174), “localizar significsterminar o local onde sera a base de
operacgles, onde serdo fabricados os produtos stagos os servigos, e/ou onde se fard a
administracdo do empreendimento.” Nesta etapa dwudes da implantacdo do
empreendimento, nada deve ser negligenciado, mgldstalhes devem ser esgotados, busca-
se o lugar perfeito, onde prevalecam as vantagens.

De forma genérica, a questdo localizagdo pode esmivida obedecendo ao nivel

hierarquico, ou seja, de cima para baixo, onde gromé levado em conta interesses
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transnacionais, no caso de a localizagdo mundralals® da decisdo. Apds, devera ser
decidido em que pais devera ser a localizacdo, cmno, a area ou cidade do pais e a
localizac&o especifica das instalactes dentroedaar cidade.

Enfocando a escolha da area ou cidade, Gianesreea(1994) lembram que é
importante ressaltar os seguintes aspectos:

a) Proximidade do mercado consumidor;

b) Indicadores psicograficos e demograficos e sraencias;

c) Disponibilidade de mé&o-de-obra operacional emygal;

d) Infra-estrutura de energia, transporte e conagdic da area,;

e) Disponibilidade de fornecedores e servigos gerse:;

f) Atitude de comunidade em relacéo ao servico;

g) Preferéncias da mao-de-obra gerencial e opercio

h) Localizacao da concorréncia;

O fator mao de obra, para Moreira (1998), podeasatisado de varios angulos, entre
eles a quantidade e qualidade da oferta de mad@ena regido, presenca de sindicatos e sua
linha de atuacao, atitudes dos individuos quantwad@alho e ao absenteismo, conhecimentos
especificos, entre outros.

Ao fazer a escolha da area ou cidade de locabizdganovo negdécio, é importante
lembrar que, cada tipo de negécio, pode sofrerfarncias de formas diferentes, tanto
positivamente, quanto negativamente, assim come ged neutro em relacdo aos aspectos
citados.

No que tange o local especifico, Gianesi e Coft®84) ressaltam 0s aspectos a
sequir:

a) Critérios competitivos mais importantes;

b) Facilidade de fluxos de pessoas e bens;

c) Densidade de fluxo das pessoas passantes;

d) Dados psicogréficos e demograficos das pessssaptes e suas tendéncias;

e) Disponibilidade de estacionamento;

f) Localizac&o dos concorrentes;

g) Custo do terreno e das instalacoes;

h) Infra-estrutura local (energia, transporte e aoicacoes);

i) Disponibilidade de servicos de suporte;

j) Potencial de expanséo;
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Estes aspectos, comportam-se como os citadosalizégdo da area ou cidade, onde
cada ramo ou tipo de negdcio possui particularisladando-se importancia aos aspectos
diferentes, ou seja, aqueles que influenciam diretde no negaocio.

Citando, especificamente, as empresas prestaderaservicos, Martins e Laugeni
(1997, p. 94), ressaltam que, os fatores imporsazdstumam ser 0s seguintes:

a) Rede de transporte;

b) Rede de comunicacoes;

c¢) Proximidade com o mercado;

d) Facilidade de comunicagao com os clientes;

e) Localizacdo dos concorrentes;

f) Aspectos locais (estacionamento, por exemplo);

As atividades de servicos, sejam privadas ou galidevem sempre ser localizadas
perto do mercado ao que serve, bem como, terdadd de acesso, buscando assim, atingir
grande parte da parcela da populacéo visada. &mioetas dimensdes de cada mercado
diferem conforme sua natureza, como por exempl@sba barbearias servem a uma area
geografica muito mais restrita que um supermercadama universidade.

Refletindo ao que foi exposto, verifica-se quarhatos fatores que podem influenciar
nas decisfes de localizagdo. Entre esses fatodesh& uma regra de quais devem ser
relevantes e quais nao, isso depende em potencigdalde empresa. As empresas industriais
podem, na maioria das vezes, ressaltar fatoregalgsos como a matérias-prima, energia,
agua, enquanto que, as empresas de servicos pederiestar pelos clientes, facilidade de
acesso e competidores.

Moreira (1998) lembra que, como existem, em ppioci muitas opcdes de
localizac&o, é necessario fazer uma selecao lidotanestudo mais profundo a um numero
menor de opcdes, porém essas escolhas precisamoserninimo aceitaveis, evitando

problemas futuros.

2.4.2Layout ou arranjo fisico

Ao planejar uma nova organizacao ou expandir uxstesnte, € imprescindivel que,
seja feita a disposicdo dos centros de traballfordea a tornar eficaz e eficiente a instalacéo
de producdo. Para Moreira (1998), os centros dealtras englobam os departamentos,

pessoas, grupos de pessoas, maquinas, equipamestagsies de trabalho, entre outros.
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De forma geral, planejar o arranjo fisico é buscagsposta 6tima para que se torne
facil e suave & movimentacgéao do trabalho, tanfoedsoas, como de materiais.

Moreira (1998) descreve trés principais motivosirdportancia em decidir sobre o
arranjo fisico:

a) A capacidade de instalacao e a produtividadepasacdes: uma pequena alteragéo

pode influenciar substancialmente na produtividatssmo que utilizando os mesmos

recursos e pessoas;

b) As mudancas ocorridas nessa area podem necegsitansideraveis investimentos

financeiros, por isso, precisa-se estudar com doidecusto — beneficio;

c) Alem dos custos, pode acarretar paralisacaogbanc total do trabalho, bem como,

tornar dificil uma futura reversao.

De forma geral, encontram-se trés tipos basicoslageut cada um possui
caracteristicas que os relacionam ao sistema akigio correspondente, sdo eles: arranjo
fisico por produto, arranjo fisico por processorargo fisico de posigéo fixa.

O arranjo fisico por produto corresponde a umesiat de producdo continua,
geralmente usado na necessidade de ter uma segqyli@ear. Neste arranjo, 0os centros de
trabalho séo especializados no produto ou servigoexecutam, com fluxo balanceado de
materiais e pessoas, obtendo assim, determinaaaéeaproducédo (MOREIRA, 1998).

Gianesi e Correa (1994, p. 140) ressaltam que, yaer a pena esse tipo de arranjo,
“@ necessario que o servico seja produzido de foepetitiva e uniforme (mais padronizado),
normalmente produzido em grandes quantidades.”ddta orma, pode-se concluir que esse
tipo de arranjo fisico é mais utilizado na manufatlo que na prestacao de servico.

O arranjo fisico por processo corresponde a utarsé voltado a producéo de fluxo
intermitente, onde a producdo ocorre por meio deslmu encomendas. Tem como
caracteristica, segundo Moreira (1998) centrogalmltho agrupados conforme a funcédo que
desempenham, onde o0s materiais ou pessoas circafdne 0s centros conforme a
necessidade. Desta forma, os recursos servem par&ariedade maior de produtos e hd um
aumento na flexibilidade do sistema.

Para Gianesi e Correa (1994), esse tipo de areampais adequado a operacdes de
servigos variados, onde as atividades ndo sdo &xdasuna mesma ordem ou sequéncia.

O outro tipo basico é o arranjo fisico de posifjga. Neste tipo déayout ndo ha o
fluxo do produto, ele fica praticamente fixo e queenmove sdo as pessoas, ferramentas, e

materiais. Geralmente, o produto fica fixo por masi de peso, tamanho e formato. Este tipo
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de arranjo é utilizado em produtos praticamenteas)icomo: prédios, navios, ferrovias e
avioes.

Além destes trés arranjos citados por Moreira §),.9Gianesi e Correa (1994) citam o
arranjo fisico posicional, assemelhando-se muitodaoposicdo fixa, porém destinado a
prestacdo de servico, onde o cliente esta fixaaciesario e os recursos vao até ele. Como
por exemplo, pode-se citar um restaurante ondéentelfica na mesa e 0s recursos vao até
ele.

O layoutpara escritério, geralmente, procura adequarsialatdes de equipamentos e
mobilidrios, bem como, a posi¢céo de trabalho dasqas de forma a racionalizar o espaco.
Martins e Laugeni (1997, p. 125), consideram quiea ocupada por uma pessoa deve estar
entre 5m2 e 7m?, considerando sempre um critériqord&imidade e ao mesmo tempo
privacidade, onde “a proximidade auxilia a comugécainformal, e a privacidade garante
gue assuntos que meregcam algum sigilo possam s@uzidos de maneira adequada.”

E necessario para a decisdo desta etapa, conhesistema de producdo em que a

empresa atuara, onde profissionais experientesipogsojetar untayoutadequado.

2.5 ASPECTOS JURIDICOS

Todo e qualquer negdcio deve levar em conta assaedeegras de controle do
governo. Essas a¢fes sdo delimitadas pelo poddegiakcdes trabalhistas, tributarias, do
meio ambiente, defesa do consumidor, dos consglimsegem a atividade profissional, entre
outras.

Na constituicdo da empresa é necessario definia dcsma empresarial:

a) Empresario Individual: nesta categoria ndo ecamomposicdo de sociedade, é

composta apenas por uma pessoa. Segundo Fuhr@&),(h@8ta categoria ndo existe

separacao entre a empresa e o patrimonio ou afdigessoais, uma vez que, hao se
constitui pessoa juridica.

b) Sociedade Simples: na maioria das vezes, saedsoes decorrentes de atividade

intelectual, de natureza cientifica, literaria otisica. Segundo Fuhrer (1998, p. 36),

as sociedades simples “sdo dedicadas a atividadéisspnais ou técnicas, como

sociedades de arquitetura ou sociedades contahdis 997 CC).” Como esta
sociedade adquire personalidade juridica, os smdsem definir no contrato social
da responsabilidade limitada ou ilimitada.
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c) Sociedade Anbnima: nesta categoria, o capithvidido em acbes que podem ser

livremente negociadas pelo seu detentor. A soceedadna-se pessoa juridica,

diferenciando-se da pessoa do proprietario dasaEfeecessario compor um estatuto

social para delimitar os objetivos da sociedadeCddigo Civil, art. 1.088 diz que:

“Na sociedade andnima ou companhia, o capital digiel em acdes, obrigando-se

cada sécio ou acionista somente pelo preco de @nidas acdes que subscrever ou

adquirir.”

d) Sociedade Limitada: sociedade composta por, iminma, dois socios, onde cada

socio € responsavel restritamente pelo valor des suas, porém, respon

dem

solidariamente a integralizacdo do capital sod¥dsta sociedade, 0s soOcios nao

respondem pelas obrigacdes da mesma, ou seja,rim@db da constituicao

da

pessoa juridica € separado da pessoa fisica. &egu@odigo Civil, “Na sociedade

limitada, a responsabilidade de cada sécio é tasto valor de suas quotas, mas

respondem solidariamente pela integralizacdo dataocial.” (Art. 1.052, CC)

todos

Todas as empresas precisam passar por etapas pasacanstituicdo e, a seguir, 0

quadro 2 demonstra as etapas necessarias parkeghhinente uma empresa.

1° Viabilidade na Prefeitura Verificar na prefestuse o local escolhido
propicio para a abertura do negécio.

Consulta
Prévic

débitos dos socios com a receita federal, uma
que, o débito impediria a abertura.

3° Preparar o contrato social Por meio da consaltate contadores o
advogados, preparar o contrato social.

4° Registro na Junta Comercial De posse do cordoatial, registrar a empresa
junta comercial, atentando para a ndo existé
de outra com 0 mesmo nome.
5° Inscrigéo Receita Federal Pedido de inscricéa ater o numero do CNP
definindo a forma de tributacdo: Simples Fede
Lucro Real ou Lucro Presumido.

6° Inscricdo Receita Estadual Empresas que carater ICMS (industrias

Constituicdo da Empresa

fazenda estadual.
7° Inscricdo Receita Municipal Fazer a inscricamitipal para taxas de licencgg
alvaras e ISS.

8° Inscricdo Orgao de Classe Caso a atividade exigrricdo de Pessc
Juridica, cadastrar-se no Conselho ao
pertenca.

Orgéo de
Class:

Quadro 2 : Etapas da abertura de empresa
Fonte: Préprio autor, com informacdes SEBRAE.

2° Consulta débitos Fazer consulta prévia parficaaria existéncia de

é

vez

u

COMErcio e servigos), precisam se cadastrar na

1S,

a
ual
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Geralmente, algumas destas etapas podem ser daaliaa mesmo tempo, agilizando
0 processo de abertura da empresa. Varios emmegdccuram o auxilio de profissionais de
contabilidade para auxiliar na etapa de formaliaai@negocio.

A segquir, sado detalhados os aspectos mercadolégigstentes em todos os tipos de

negocios.

2.6 ASPECTO MERCADOLOGICO

O sucesso das empresas esta diretamente ligadesssap que as gerenciam, bem
como, as informacdes que estas utilizam. Os aspewtercadologicos precisam ser
minuciosamente caracterizados e analisados, comih@@ssim, primeiro seu mercado, para

depois poder definir suas estratégias.

2.6.1 Mercado consumidor

O conhecimento dos potenciais consumidores, bemocale suas necessidades e
desejos, é ponto chave para conseguir atingi-kastisfazé-los. Para tanto, € necessario que o
mercado seja dividido em segmentos, escolhendouesneelhor satisfacam para poder
planejar as estratégias. Para Kotler e ArmstroB88), o processo ocorre por meio de quatro
estagios: mensuracao e previsdo da demanda, seg@eiao mercado, definicdo de mercado
e posicionamento de mercado.

A mensuracao e previsdo da demanda, leva em conta sera o futuro crescimento
do mercado. Essas informacdes, sdo substancialnmeptetantes, visto que, entrar em um
mercado em expansao €, sem duvida, mais oportuaagg mercados estagnados ou em
declinio. Segundo Kotler e Armstrong (1998), o padscrescimento pode depender da taxa
de crescimento de alguma faixa etaria, das consliegdenémicas (como mudanca de renda),
dos indices de criminalidade e, entre outros, dagamcas do estilo de vida.

A segmentacdo do mercado, teoricamente, decide entcbmo entrar no mercado,
variando entre muitos tipos de clientes, produtogeessidades. O que deve ser feito, nesse
caso, é determinar quais 0s segmentos mais prefpei@ que a empresa consiga alcancar
seus objetivos. Nickels e Wood (1999, p. 140) ataedque “as empresas de hoje ndo podem

ser todas as coisas para todas as pessoas”. Paea &adrmstrong (1998), sdo varios os
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fatores em que os consumidores podem ser segmentadte eles, estdo os fatores
geograficos (paises, regides e cidades), fatom®gi@aficos (sexo, idade, renda, educacéo),
fatores psicograficos (classes sociais, estiloida)\e fatores comportamentais (ocasioes de
compra, beneficios procurados, taxas de uso).

Para Dias (2003), os clientes potenciais s&o agugle apresentam predisposi¢cao para
a utilizagdo ou compra dos produtos e servicoseof@ns. J& os clientes que utilizam o
produto ao mesmo tempo que os divulgam, sdo osad@sradvogados da marca, ou seja,
sao aqueles que utilizam, indicam o produto e,aind defendem, fazendo o famoso “boca a
boca”.

A definicdo do mercado-alvo envolve a escolhaeenotn ou mais segmentos, apos
avaliar a atratividade de cada um deles. As essgbdem ser variadas, desde seguimentos
onde va gerar maior valor ao cliente no longo pramossegmentos relacionados entre si onde
0s consumidores tém desejos basicos, ou até mesmma variedade de produtos que possa
atingir a todos os segmentos do mercado.

Segundo Nickels e Wood (1999, p. 150), as decisiéeselecdo de mercado-alvo
devem determinar o numero de segmentos escolhidos glanos para: produto, preco,
administragcdo de canal de comunicacdo integradanaeting. Esses itens definidos e
aplicados, séo a forma de alcancar o tal mercaato al

No posicionamento de mercado, basicamente, a emgezide em que posi¢cdo deseja
ficar dentro dos segmentos escolhidos, bem conmdaleue lugar o produto ira ficar na
mente dos consumidores-alvo em relacdo aos conteste Para a definicdo do
posicionamento do produto é necessario identifisapossiveis vantagens competitivas que
dardo suporte a esta posicao. Kotler e Armstro8§q1p. 31), defendem que, o primeiro
passo é “diferenciar a oferta de marketing paragjaefereca aos consumidores mais valor
do que os concorrentes.” Em seguida, “deve adowtidas efetivas para comunicar essa
posicdo aos consumidores-alvo.” A estratégia dejposimento precisa ter o apoio de todo o
programa de marketing, para que se caminhe emédiggs objetivos da empresa.

Os consumidores precisam receber o estimulo mamessitar de um novo produto ou
servico, pois, segundo Nickels e Wood (1999) o gssc que leva o cliente a decisdo de
compra depende de trés estagios especificos: ceippim a identificagdo da necessidade,
seguido da busca de informacdes, avaliacdo asatiteas, compra e, como terceiro estagio,
avaliacdo pés-compra. Cada uma destas etapas restétnelos externos que influenciam na

decisdo, como mostra a figura a seguir.
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Figura 1. Etapas de estimulo do consumidor
Fonte: Nickels e Wood (1999, p. 106)

Interpretar o ciclo de compra faz com que as &gjias aplicadas, em relacdo aos
comportamentos dos consumidores, sejam da forme lera certa, concentrando esforgcos
em algo que terd chances concretas de trazeragssit

Outro ponto importante para Kotler e Armstrong 989 diante do mercado
consumidor, é observar as suas influéncias e seogartamentos. Os fatores sao:

a) Culturais: compreende o papel exercido pelai@lsubcultura e classe social;

b) Sociais: sdo as decisfes influenciadas pelasteaisticas pessoais, como grupos a

gue pertence ou aspira pertencer, familia, papéiais e status;

c) Pessoal: sdo as caracteristicas pessoais cdate & estagio de vida, ocupacao,

situacdo econdmica, estilo de vida, personalidaalgaconceito;

d) Psicoldgico: engloba a motivagéo, percepca@&rmizado, crencas e atitudes.
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Conhecer e identificar o consumidor, independeatéodna que isso sera feito, traz
informacdes para que as atividades sejam feitasiditadas a eles. Assim, esfor¢cos n&o serao
perdidos e a distancia entre o consumidor e a exapsera reduzida, sendo possivel, a

garantia da satisfacdo entre as duas partes.

2.6.2 Mercado concorrente

Estudar o mercado concorrente € conseguir descqbem s&o seus principais
concorrentes, bem como, seus pontos fortes e friomaizacao, lucratividade, entre outros
itens que se julgar necessario. Dolabela (199%nde, como ideal, é fazer entrevistas com
0S concorrentes e obter de cada um a opinido ssbseus concorrentes, pois, desta forma,
sera possivel obter uma teia de informacdes.

As caracteristicas importantes que devem ser tagas sdo: tempo de atuacdo no
mercado, porte, localizacao, principais mercadosgj@enatua, dentre outras.

Luecke (2008, p.32), define que, analisar os corotes € fazer a analise da “arena
competitiva”, e o autor cita que, “certamente veaBe quem sdo seus concorrentes. Eles séo
aqueles com quem seu pessoal de vendas luta tagaud fechar vendas essenciais. Eles séo
as empresas que objetivam roubar seus melhoregeslié Desta forma, o autor mostra a
necessidade de identificar os concorrentes por rdaiovisdo do mercado, nao apenas
enumerando quem sdo as empresas que trabalham smmonrtamo e podem ser seus
concorrentes

Para Albrecht (2000, p. 89), os concorrentes s@altger entidade que ofereca aos

AV

seus clientes op¢des que diminuam a atracdo d@e®mpferecidas por vocé”, ou seja, 0S
concorrentes sdo aqueles que trazem ao mercadancioios, outras opcdes que possam
satisfazer suas necessidades.

As informagdes sobre os concorrentes podem seromalftroveitadas se, de forma
simples e clara, forem, apo0s coletadas, organizadasplanilhas onde seja possivel a
comparacao entre todos os concorrentes, (DOLABHI9A9).

As informacgdes coletadas podem ser agrupadas etaspfamtes e fracos, facilitando
assim, a percepcéo de o que pode ser ameaca daurogade para a organizacao em estudo.

Os pontos fortes evidenciam 0 que seu concorremede vantagem competitiva que

podera ameacar o novo empreendimento. E, essetdevamo, também pode ser feito com
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entrevistas com 0s concorrentes, onde cada unaé fdée seus pontos fortes, bem como, dos
concorrentes.

Os pontos fracos evidenciam o0 que seus concosrdBte de mais fragil. Essas
informacfes podem ser obtidas junto com os pomides. A analise dessas informacdes da
suporte a agdes que devem ser feitas para sugecancorrentes com mais facilidade.

As informacgdes, quando bem coletadas, trazem dagmstantes para o planejamento
da organizacao, pois saber quem sao seus conextesiz também a analise de sua propria

organizacao.

2.6.3 Mercado fornecedor

A relacéo entre o mercado fornecedor e a empreske ger verificada, diretamente,
no impacto que a relacdo tras ao sistema geralgimiaacdo, uma vez que, 0S precos e a
qualidade do produto que uma determinada empreslpprdepende dos materiais utilizados

para a producao. Kotler e Armstrong (1998, p. d&ytacam que:

Os fornecedores sdo um elo importante no sistems da empresa de “oferta de
valor” ao consumidor. Eles provéem o0s recursos Ssc®s para a empresa
produzir seus bens e servicos, e podem afetamsemia o marketing. Os gerentes
de marketing devem controlar os suprimentos, séradde considerar as greves e
outras concorréncias, que podem prejudicar as gemdarto prazo e a satisfacdo do
cliente a longo prazo.

Para a producdo de produtos ou servicos, as agygdi@s necessitam dos insumos
como: matéria-prima, servicos de terceiros, engggjgipamento e méo-de-obra, que vem do
ambiente externo. Ou seja, a unido dos fornece@dooesso que é dado aos seus suprimentos
determinardo a qualidade e o preco do produto. fAsdim, Stoner e Freeman (1999) dizem
que, toda organizacdo depende dos fornecedoresitae ge aproveitar da competicdo entre
estes para obter precos menores, trabalho de nwplabdade e entregas mais rapidas.

Para Nickels e Wood (1999), apds a identificacaondcessidade de fazer uma
compra, a empresa procura relacionar possiveigdedores que possam satisfazer essas
necessidades. Um das formas de conseguir fazer listaa de possiveis fornecedores
qualificados, seria fazer pesquisas com outras esaprpedindo recomendacdes. Talvez, esse
ndo seja o caminho correto, porém, esse métoda ajpdupar tempo.

Apos ter a relagdo dos possiveis fornecedores seds atributos, é necessario
selecionar os que, provavelmente, serédo definiraenos fornecedores. Para tal selecao, sao

considerados importantes atributos como: entregasral do prazo, produtos de qualidade,
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precos competitivos, comportamento corporativoogtitonhecimento técnico para auxilio ao
cliente, desempenho e reputacao, localizacao, ickukcde efetuar reparos, entre outros.

E evidente que a importancia dos atributos vaoafarme a situacdo ou tipo de
compra, para tanto, € necessario que existam tasltfpntes de fornecedores para que nao
ocorra a dependéncia em apenas um fornecedor.

Dolabela (1999) defende que, da mesma forma éeita os concorrentes, deve-se
fazer uma tabela de comparacao entre os forneceg@e que seja mais clara a visualizacéo

das caracteristicas e atributos e, assim, podésanaelhor a situacéo.

2.6.4 Estratégias de marketing

Definir as estratégias de marketing € apresentgue sera feito para atingir os
objetivos de marketing. Essas estratégias sdoiéispe@ara cada segmento, Dolabela (1999,
p. 35), exemplifica dizendo que “deve detalhar egnmsentos de mercado que a empresa ira
focalizar, segmentos estes que diferem quanto a@s rsecessidades e desejos, respostas ao
marketing e lucratividade”, além de “serem aprestad também as estratégias especificas
para os elementos de mix de marketing, tais corea,d vendas, precos e distribuicdo.”

De forma mais simples, pode-se ver a estratégseglainte forma:

Verificando os pontos fortes e fracos de cada aveote, o empreendedor devera
elaborar estratégias de marketing que permitemciposir favoravelmente sua
empresa no mercado. Significa enfrentar os porgdes dos concorrentes e tirar
vantagem de seus pontos fracos. (DOLABELA, 199E68)

As estratégias devem assemelhar-se a programasoedelineando o que sera feito,
gquem sera o responsavel e quanto ir4 custar . NiegkéWood (2009), dizem que, as
estratégias sdo planos criados para guiar as pesisoarganizacdo, e que, as estratégias
orientadas para o cliente sdo essenciais em arabieompetitivos.

Os autores defendem que estratégias sem orientagddiente podem criar uma
miopia de marketing. Para os autores, “a miopiandeketing € uma expressao cunhada por
Theodore Levitt para designar a tendéncia de waganizacdo como um meio de produzir
bens e servigcos, em vez de um meio de criar daagrsclientes.” (NICKELS; WOOD, 2009,

p. 20)
As estratégias devem ser criadas de forma integatde os diferentes setores da

organizacao programam suas ac¢0es para alcancgtvolim.
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2.7 ASPECTOS ECONOMICOS E FINANCEIROS

O estudo dos aspectos econdmicos e financeirasaéatapa do plano de negdcio
delicada. Por meio de seus indices, é possivel tama estimativa de viabilidade financeira
do negdcio. Para tanto, é necessario que as inf@eagrojetadas no fluxo de caixa sejam as
mais realistas possiveis, de forma a ndo fantasissuposto sucesso empresarial.

Dolabela (1999), por meio de seu livro O Segredd.disa, defende que um plano
financeiro deve ser projetado utilizando os obgetie metas da empresa, ou seja, precisa-se
primeiro saber onde quer se chegar e depois adewias para que iSso seja possivel.

Sera utilizado, como base para dados financeiroajculo de investimento inicial e o
fluxo de caixa projetado, e, como indices que &milna analise de estudo de viabilidade,

serdo utilizados: o ponto de equilibrio, valor pree liquido gayback

2.7.1 Investimento Inicial

O calculo de investimento inicial € feito paraaeprevisdo do quanto sera necessario
desembolsar no instante zero para a implantacgngeesa. Para Gitman (1997), o célculo é
feito por meio da diferenca entre as entradasdasalo caixa no instante zero, ou seja, no
instante em que o investimento é feito.

Héa algumas variaveis basicas que devem ser coadate entre elas estdo: os custos
de instalacdo, os recebimentos (se houver) peldavele algum ativo velho, depois de
descontado o imposto de renda e as mudancas ral cagiulante liquido.

O esquema bésico, a seguir, € retirado do livrBrincipios de administragdo
financeira, de Gitman (1997, p. 298).

Esquema basico para se calcular o Investimento Inic ial

Custo do novo ativo instalado =
+ Custo do novo ativo
+ Custo de instalacao
- Resultado, apés IR, obtido com a venda do ativo
velho =
- Receita com a venda do ativo velho
+ Imposto de renda
+/- Variacdo no capital circulante liquido

Quadro 3: Investimento Inicial
Fonte: Gitm@®97, p. 298)
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Os valores utilizados para o calculo do investimenitial, deve-se basear nos valores
projetados no fluxo de caixa do instante zero.

Para o SEBRAE, o investimento inicial de uma enmgpeeformado pelo investimento
fixo, de capital de giro e investimentos pré-opienaeis.

Os investimentos fixos sdo os bens comprados paea & organizacdo possa
funcionar. O investimento de capital de giro é d&@plicado em recursos para o perfeito
funcionamento, geralmente, em matérias primas arpagtos de despesas antes do inicio do
recebimento pelas vendas ou servicos, formandanassicaixa minimo para suprir as
necessidades. E 0s recursos pré-operacionais, geédes utilizados antes da abertura da
empresa, como taxas de registro, pinturas e reforma

A juncao dos trés investimentos compde o investiméotal inicial, que pode ser

pago com recursos proprios ou com recursos darnesce

2.7.2 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é uma ferramenta importante parplamejamento financeiro.
Dornelas (2005, p. 167), procura exemplificar a angncia utilizando a “analogia com a
conta corrente de uma pessoa fisica em um baneardp. Administrar o fluxo de caixa de
uma empresa € compilar os dados de entrada e die dmicaixa (depdsitos e retiradas, no
caso da conta corrente), projetados no tempo.” &€y & fluxo de caixa é um controle de
entradas e saidas do caixa da empresa em um deidmperiodo de tempo.

Entre os objetivos de se fazer um fluxo de caixeoetna-se a preocupacado em
conseguir honrar os compromissos seja com os imgostedores, fornecedores, gastos de
pessoal, entre outros. Dornelas (2005) alerta @pra, a analise do fluxo de caixa, é possivel
visualizar a possibilidade de honrar com 0s comssns € a0 mesmo tempo vender a prazo,
fazer promocdes e dar descontos. Porém, é imperdastacar que, esta ferramenta é Gtil para
controles financeiros de curto prazo.

O fluxo de caixa € visto como uma ferramenta exgied que, diariamente, auxilia na
tomada de deciséo gerencial e fornece informacesgianejamento de acdes futuras.

Sanvicente (1997, p. 37), define que ha quatastge fluxos de caixa, sao eles:

a) despesas de investimento, compreendendo 0ssgais60sao incorporados ao
ativo fixo da empresa e ficam, portanto, sujeitdgpreciacdo ou amortizacao;
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b) as despesas operacionais, ou seja, 0s custessaeos ao funcionamento normal
do que esteja previsto no projeto em cada periodo;

C) as receitas operacionais, decorrentes da vemgeoduto ou servi¢o envolvido; e
d) o eventual valor de liquidag&o do investimentoseja, o valor residual.

Os valores que compde o fluxo de caixa, sdo oosirtte informagdes de entradas e
saidas do caixa, podendo ser dividido conformestigierido anteriormente por Sanvicente
(1997), ou de outra forma mais propicia.

Pode-se ressaltar que, ndo € necessario que dagaesas tenham os mesmos tipos
de fluxos de caixa, o importante € conseguir datertmais adequado ao seu negocio e inserir

nele informacgdes confiaveis.

2.7.3 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio, para Padoveze (1997, p.,269 momento em que ocorre 0
equilibrio entre a margem de contribuicdo dos itemsdidos ou produzidos e os custos e
despesas da operacgdo. Desta forma, “o ponto dibeguealcula os parametros que mostram
a capacidade minima em que a empresa deve ope&eanda ter prejuizo, mesmo que, ao
custo de um lucro zero.”

Por este ser um célculo que mostra o quanto nammiaiempresa precisa vender, este
nao deve ser utilizado como referencial para gedongo prazo, uma vez que, as empresas
gue nao possuem resultados positivos, provavelme&iteterdo vida longa.

O ponto de equilibrio, segundo Sanvicente (1997,98), é “uma das técnicas mais
Uteis e facilmente aplicaveis da qualidade do dpsehno de uma empresa”, ela busca o
equilibrio entre as “despesas operacionais e desoperacionais” e, neste contexto, o autor
relata que o ponto de equilibrio pode também sameldo de ponto de equilibrio operacional.

O célculo do ponto de equilibrio pode ser feiboncbase na quantidade ou no valor
dos produtos. A seguir, € apresentada uma formara p calculo do ponto de equilibrio,

levando em consideracao valores e ndo quantidades.
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PE Custos Fixos

1- Custos Variaveis

Receitas Correspondentes

Quadro 4: Ponto de Equilibrio
Fonte: Welsch (1983, p. 282)

O valor resultante, deste calculo, € a quantidadaetdria que a empresa precisa
vender para suprir seus custos, garantindo assiem&p havera prejuizo, porém nem lucro.
Desta forma, a empresa é viavel quando ultrapas$iarite do ponto de equilibrio,

neste momento € que o caixa fica positivo.

2.7.4 Valor presente Liquido (VPL)

O valor presente liquido (VLP) é uma técnica muitidizada para analise de
investimentos. Segundo Souza e Clemente (1999})pe6sa técnica nada mais é do que “a
concentracdo de todos os valores esperados deixond caixa na data zero."

Gitman (1997) defende que, essa técnica descentlnams de caixa da empresa a
uma taxa especificada, onde essas taxas poderersmnohadas de taxa de retorno, custo de
oportunidade ou custo de capital. Essas taxas maasao que o reflexo do que se deseja
obter com um retorno minimo, de forma a mantetenadla o valor de mercado da empresa.

Para o Sebrae, o VLP é uma ferramenta que objsdilvar se o negocio gera fluxo
de caixa que consiga pagar o investimento inicial.

Dornelas (2005), acredita que o VLP estima o valoal para fluxos futuros, levando
em consideracdo a taxa que o empreendedor degejadr fim € subtraido o investimento
inicial.

De forma simplista, Gitman (1997) demonstra a fdando VLP como:

VPL= Valor presente das entradas de caixa - inwestio inicial

Quadro 5: Formula Valor Presente liquido
Fonte: Gitman (1997)
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Para se fazer a interpretacdo do resultado destica, caso ela seja utilizada para a
deciséo de - aceitar ou rejeitar, pode-se utilzakefinicao de Gitman (1997), da seguinte
forma:

a) VLP > zero: aceita-se 0 projeto, pois obterérnet maior que o custo de capital.

b) VLP < zero: rejeita-se o projeto.

Esse indicador € considerado importante, pois ke consideracdo o valor do

dinheiro no tempo.

2.7.5 Periodo de recuperacao obayback

O paybacké um método indicador que pode ser utilizado demdosimples. Essa
ferramenta calcula o periodo de tempo que a empgeasa para recuperar o investimento,

levando em consideracao as entradas de caixa.
Sendo talvez o método mais simples de avaliacaperéodo de “payback” é
definido como sendo aquele nidmero de anos ou mespgendendo da escala
utilizada, necessarios para que o desembolso pomidente ao investimento inicial
seja recuperado, ou ainda igualado e superado eetesdas liquidas acumuladas.
(SANVICENTE, 1997, p. 44)
Para Souza e Clemente (1999), esse periodo deeracao também pode demonstrar
o grau de risco do projeto, pois as incertezas atamea medida que as previsdes de receitas
e despesas se distanciam da data zero. Desta fquaato maior for o valor dpayback
mais risco ha em ndo conseguir recuperar o capuastido.

Para Welsch (1983), formula do métqayback(em anos) é a seguinte:

Periodo de payback = Investimento liqueddizado
Fluxo anual de caixa (ou reducéo de custos)

Quadro 6: Formul®ayback
Fonte: Welsch (1983)

Para fazer a interpretacdo deste indicador, € s@tesque a empresa estabeleca o
prazo-limite para a recuperagdo, ou seja, em (saab@s Oou meses deseja recuperar 0

investimento.
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A partir da informacao do periodo maximo aceitaselfor uma decisdo de — aceitar
ou rejeitar - faz-se a seguinte analise:

a) se o periodo dpaybackcalculado for menor que o periodo piybackmaximo

aceitavel, aceita-se o projeto;

b) se o periodo dpaybackcalculado for maior que o periodo gaybackméaximo

aceitavel, rejeita-se o projeto. (GITMAN, 1997)

Apesar da facilidade em calcular esse indicadauz& e Clemente (1999) evidenciam
a fragilidade deste, uma vez que, ndo consideralor \do dinheiro no tempo e por
desconsiderar o que acontece ap0s o periodo deeracao.

Os estudos apresentados neste trabalho sdo doenpeelos métodos descritos no

proximo topico.



40

3 METODOLOGIA

Apos a etapa de construcao da base teorica, qaoidaos estudos para se atingir 0s
objetivos propostos, passa-se para a etapa deeafgedo dos métodos utilizados para essa
pesquisa.

Neste tépico, sdo apresentados os aspectos majmasi@ue delineiam este trabalho.
Primeiramente, sera evidenciada a caracterizacuesiguisa, em seguida, é apresentada a

delimitacdo do estudo e por fim, os métodos utilisapara a coleta e analise dos dados.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

As pesquisas de métodos cientificos, buscam egpksapara um fenbmeno que, para
Vergara (2006, p. 11), sdo explicacBes e “ndo éndotpgo, é discutivel”. E um conjunto de
reflexdes, discussdes e contradi¢bes, formandasiensg que da vitalidade ao estudo.

Gil (2006, p. 26), complementa que o método dientide pesquisa € um “conjunto
de procedimentos intelectuais e técnicos” utilizagara chegar a um conhecimento sobre
determinado assunto.

Esta pesquisa, seguindo os pensamentos de Tri{dB89, p. 118), é definida como
um estudo de carater qualitativo, pois tem objtige e validade conceitual “que contribuem
decisivamente para o pensamento cientifico.” Orazdmplementa que, “o teor de qualquer
enfoque qualitativo que se desenvolva sera dadwo rpérencial tedrico no qual se apoie o
pesquisador’ (TRIVINOS, 1990, p. 125). Por fim, fasquisa qualitativa tem o ambiente
natural como fonte direta dos dados e o pesquisamioo instrumento chave” (BOGDAN
apudTRIVINOS, 1990, p. 128).

A pesquisa qualitativa pode ser vista como umalpsa@ue:

N&o procura enumerar e/ou medir 0s eventos estadadm emprega instrumentos
estatisticos na andlise dos dados. Parte de gqeestd®cos de interesses amplos
que véao se definindo a medida que o estudo se d@senEnvolve a obtengdo de

dados descritivos sobre pessoas, lugares e precedsoativos pelo contato direto

do pesquisador com a situacdo estudada, procuramdpreender os fenébmenos
segundo a perspectiva dos sujeitos, ou seja, dtsipantes da situacdo em estudo.
(GODOQY, 1995, p. 58)
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Neste trabalho, a pesquisadora fez analises nandevem conta dados estatisticos,
mas sim, os dados foram colhidos com participa¢é@ ao pesquisador em interacdo ao
meio estudado.

A pesquisa é classificada como descritiva, uma ge&, busca conhecer como
determinado fendbmeno se manifesta, com embasamedt@o e sem a utilizagdo de
elementos estatisticos para andlise, tendo conte ftireta de dados o ambiente natural e
como instrumento-chave o pesquisador (TRIVINOS 0199

Vergara (2006, p. 47), relata que, a pesquisa itigacexpde caracteristica de
determinado fendbmeno, ndo existindo o compromissa@xplicar os fendbmenos descritos
“embora sirva de base para tal explicagao”.

Os meios utilizados para a realizacdo da pesqoisenf bibliogréafica, investigacao
documental e estudo de campo.

O levantamento bibliogréfico foi realizado em ihgtides de pesquisa e ensino como,
a Biblioteca Central da Universidade Federal dae&S@atarina - UFSC, a Biblioteca Setorial
da Pés-Graduacéo do CSE, bem como, em acervosajgesso

A pesquisa bibliografica é baseada em textos fi@rgie em textos empiricos como:
livros técnicos, publicacBes periddicas, tesesediacbes, manuais, artigos, Internet, entre
outros. Neste caso, buscando base conceitual mefege aspectos de empreendedorismo,
plano de negocios, aspectos administrativos, tésnjaridicos, mercadolégicos e econémico
financeiro.

A investigacdo documental ocorre por meio das dtasule documentos existentes
dentro de érgaos publicos ou privados como: reggistvalancetes e comunicagdes informais
(VERGARA, 2006). Sao documentos que nao estdo qgadis em lugares de acesso ao
publico em geral.

Os estudos de campo, segundo Gil (2006, p. 72)pcpam muito mais
aprofundamento das questdes propostas do queibuigio das caracteristicas da populacéo
segundo determinadas variaveis.” Desta forma, orawssalta que, o estudo apresenta
flexibilidade possibilitando que a pesquisa ocanmasmo se 0s objetivos forem alterados
durante o processo.

Para Vergara (2006, p. 47), a pesquisa de campmaéimvestigacdo empirica. E
“realizada no local ocorre ou ocorreu um fendbmemagjue dispde de elementos para explica-
lo.”

Neste trabalho, o foco do estudo de campo serdgsanaim plano de negocios e a

possibilidade de implantagéao deste plano.
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3.2 COLETA DE DADOS

Apoés ter definido o tipo de pesquisa a ser apéicagianto aos seus fins e meios, a
proxima etapa € a definicdo quanto ao universcedgipsa e sua amostragem.

De acordo com a definicdo estabelecida por Ver(086), o universo de pesquisa
refere-se ao conjunto de elementos que possuerttardsticas que serao objetos de estudo,
sendo considerado como universo desta pesquisas t@$ possiveis concorrentes,
fornecedores e consumidores de um escritério detargra.

Segundo Barbetta (1998, p. 41), “populacdo € quotm de elementos para os quais
desejamos que as conclusdes da pesquisa sejarasVal@l autor afirma que, a populagéo
pode ser formada por pessoas, familias, empresagualquer outro tipo de elemento que
possa responder aos objetivos da pesquisa. O eutgplementa dizendo que a amostra é
conhecida como “parte dos elementos de uma popmilaca

Entre os métodos de coleta de dados, foram utdzaghtrevistas que, segundo
Vergara (2006), € “um procedimento no qual vocépfrguntas a alguém que, oralmente, Ihe
responde”. A entrevista utilizada € a por pauta.eMtrevista por pauta, “o entrevistador
agenda varios pontos para serem explorados com toevistado. Tem maior
profundidade”(VERGARA, 2006, p. 55). Esse tipo ddrevista também é denominada de
semi-estruturada.

A entrevista semi-estruturada €, para Trivifios (192 146), “aquela que parte de
certos questionamentos basicos, apoiados em teohgmteses” e depois da a oportunidade
de um leque de interrogativas que surgem no decdareentrevista. O autor complementa
que, o informante passa a participar ativamentelalzoracdo do contetddo da pesquisa, uma
vez que, ele descrevera espontaneamente seus pebsane experiéncias com o foco
principal estipulado pelo pesquisador.

Outro método utilizado € a observacéo, que pandanbs (1990, p. 153), € “destacar
de um conjunto (objetos, pessoas, animais etc.p agpecificamente” que traga
caracteristicas importantes para o estudo. As efesade campo sdo “observacdes e
reflexdes que realizamos sobre expressdes verbaigdes dos sujeitos, descrevendo-as,
primeiro, e fazendo comentarios criticos, em segudbre as mesmas”. (TRIVINOS, 1990,
p. 154).

A observacao e os dados, que séo obtidos pelagrsasve declaracdes “de pessoas
capazes de fornecer informacdes Uteis aos objeti@geesquisa”, sdo forma valida de coleta

de dados, desde que, utilize técnicas com instriosexiaborados para que ocorra a garantia
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de registro de informagdes como, o rol de compa@tdan) as questdes escritas e as perguntas.
(CHIZZOTTI, 2006, p.51)

Desta forma, a coleta de dados, referente ao coenp@mmercado de arquitetura e
imagem, ocorreu por meio da utilizacdo de matealnternet, principalmente, informacdes
do site do CREA-SC — érgao regulador da classestzale.

Os aspectos referentes aos consumidores empredaram coletados por entrevista
semi-estruturada com os futuros socios da C2 Aetyud e Imagem, uma vez que, possuem
experiéncias anteriores com este tipo de consumiRibormesma forma, os dados referentes
aos consumidores pessoa fisica, foram coletadobéranmpor meio de entrevistas semi-
estruturada. Devido a dificuldade em conseguimiteiomo poderia ocorrer uma entrevista
ampla, contendo centenas de possiveis consumidooes,ndo chegou-se a definicdo de
lugares onde seriam os pontos ideais para encgmitanciais consumidores e realizar a
entrevista, a coleta dos dados ocorreu com um glapmwve pessoas.

Os individuos entrevistados, de forma semi-estadt onde as respostas ocorreram
de forma espontanea, porém seguindo as orientagdpssquisador, foram escolhidos pelos
sécios. Quatro dos entrevistados sé@o ou ja foreenteb em projetos autbnomos e 0s outros
cinco sao pessoas conhecidas e com potencial. thesvistas aconteceram de forma isolada,
ndo havendo interagdo entre os individuos entelast

Para a coleta de informacdes em relacdo ao conterfei levado em consideragéo
que o campo é formado por diversas empresas do demarquitetura que sdo potenciais
concorrentes do futuro escritorio, porém os dadosni baseados em escritorios ja
conhecidos pelos futuros socios. Foram escolhid@asrg escritorios, cujas informagdes sédo
oriundas de pesquisas na internet e informacOedtacials por meio de entrevistas semi-
estruturadas com os soécios interessados na abddweapreendimento, pois alguns desses
escritorios, ja foram parte da experiéncia prafisal dos mesmos, seja como estagiarios,
funcionéarios ou terceirizados. A escolha destex@mwantes ocorre também pela estrutura
criada por eles, saindo do método amador com ésodtem casa. Estes escritdrios possuem
formas de profissionalizacdo do escritério, comusige, aplicacdo de ISO em alguns deles.
Sendo estes, considerados como escritorios refarelacregido. A entrevista que ocorreu
com os socios da C2 Arquitetura e Imagem, foi ldssean informacdes que déem base para
comparacao de pontos fracos e fortes.

As informacdes referentes a fornecedores, fordetamas junto aos socios por meio
de entrevista semi-estruturada, onde foram releshosrguais séo os principais fornecedores

utilizados pelas empresas onde os sOcios atuar@moamente, bem como, sdo utilizadas por
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eles em trabalhos autbnomos. Os fornecedoresadlilz para a abertura da empresa, ou seja,
aqueles que fornecerao, inicialmente, os composetteinformatica e os moéveis, foram
analisados por sites da Internet, sendo, entretgatoconhecidos e comprovados em
experiéncias proprias pelos futuros sécios, pedecsedibilidade no mercado.

Os dados financeiros sado baseados em pesquisaeiatal de um dos concorrentes,
onde as informacgBes foram retiradas de relatoi@ndéeiros entregues e esclarecidas por
meio de entrevista semi-estruturada entre a pestpria e uma funcionaria administrativa do
concorrente.

Durante a coleta de dados, sempre que sentideegsigade e a oportunidade, foram
utilizadas entrevistas complementares feitas dad@emi-estruturada.

Apos ter os dados coletados, € necessario quegoigador analise as informacdes.

3.3 ANALISE DOS DADOS

Os dados coletados sdo compilados e analisadosr, para tanto, Trivifios (1990,
p. 170) ressalta que, “os resultados, para queatentalor cientifico, devem reunir certas
condicdes. A coeréncia, a consisténcia, a origladk e a objetivacao.”

Os dados sdo analisados de forma descritiva, n&cabdo explicacdo para 0s
determinados fendbmenos.

A andlise é feita por meio de uma reflexdo engalados coletados e o que diz a
fundamentacéo teorica. Apdés uma primeira leiturantat dos dados, é importante o
pesquisador reler e sublinhar as idéias que es#d® condizentes com objetivo de pesquisa,
entre outros itens que o pesquisador achar prepmmede

Cervo, Bervian e Da Silva (2007, p.84), relatane,ca leitura a ser feita pode ser
informativa, e “com vista a coleta de dados ourmfacdes que serdo utilizados em trabalhos
para responder a questdes especificas. Deve-seestmpresente o0 objetivo da pesquisa”.

Fazer a classificacdo de respostas encontrad&sdddtectar divergéncias, respostas
vazias e pontos coincidentes.

Na pesquisa qualitativa, onde a maioria dos defxs coletados por meio de
entrevistas, € essencial que o pesquisador temticées de colher as informacgcdes de modo

a ndo induzir nem interpretar de forma equivocaddamlos na hora da analise.
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Os aspectos mercadoldgicos foram analisados atdg&dados coletados, referente a
consumidores, fornecedores, concorrentes e o ned=mdrquitetura, em comparagao ao que
defende a teoria base deste trabalho. A analiseelesos pontos encontrados na pesquisa.

Os aspectos financeiros séo analisados levandmesideracao, a teoria aplicada, os
dados coletados do concorrente e a intuicao dausagtpr, adequando as despesas e receitas
ao tamanho da organizacdo. A andlise que levainiglef de viabilidade da organizacdo
ocorre por meio de calculos de indices financeiros.

Para Gil (2006), a analise tem como objetivo ppiai¢ organizar os dados de forma a
possibilitar informacdes suficientes para que di@ma de pesquisa seja respondido.

Toda pesquisa possui, seja na coleta dos dadoasnaise, ou na base referencial,
limites ao qual o pesquisador ndo consegue por bopezrar. A seguir, encontra-se as

limitacGes desta pesquisa.

3.4 LIMITACOES DO ESTUDO

As limitacbes da pesquisa compreendem o0s probledeascorridos durante a
execucao da mesma.

No estudo referente aos consumidores houve aabagot de ndo conseguir
representatividade da amostra para as caractasistios mesmos. As caracteristicas séo
retiradas de entrevista com os sécios de entreféfita com nove pessoas, que segundo a
percepcdo do pesquisador sdo potenciais de conm@videsta forma, é dificil generalizar
os dados colhidos como se fossem caracteristicascalosumidores. O ideal seria fazer
entrevistas com um grupo maior de pessoas, isseriposer feito, por exemplo, no evento
Casa Nova de Floriandpolis, porém, este eventotecenno segundo semestre do ano,
momento este que a pesquisa ja tera sido encerrada.

Os concorrentes sdo analisados através de inféemaglos proprios socios
interessados no novo empreendimento, desta foiguanak informacdes podem ser indutivas
e conter vieses. Nao foi possivel fazer entrevistamm componentes das empresas
concorrentes devido a resisténcia em passar infidesa

O estudo financeiro & baseado em valores de unogente e 0s conhecimentos do
pesquisador. A limitacdo em nao conseguir inforread@anceiras dos outros concorrentes,

torna a pesquisa enviesada aos dados de apenasoonrente para a base de estudo.
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No estudo financeiro ha dificuldade em consegsénn estar ativo no mercado,
destacar custos variaveis de fixos. Este, tambéamédos problemas encontrados pelo

pesquisador dificultando assim a correta identificade indicadores financeiros.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Neste topico serdo apresentados os dados coletadandlise realizada sobre eles.
Iniciando com a apresentacao do empreendimentspectos administrativos e operacionais,

0s aspectos mercadologicos e encerrando com odt@sfieanceiros.

4.1 O EMPREENDIMENTO

A prestadora de servicos em Arquitetura e Imagsurge da intencdo de trés
profissionais da area em se aliar e oficializamagdcio proprio. O nome dado a empresa, C2
Arquitetura e Imagem S/S, remete a busca destdisgomais por um segundo conceito, e
nao a um conceito padréo de fazer arquitetura.

A empresa terd como sécios Arlis Bull Peres, satidu Cristiano Fontes de Oliveira
e 0 irmao Marcelo Fontes de Oliveira.

Arlis, é formada em Arquitetura e Urbanismo pelaiversidade Federal de Santa
Catarina, e mestre pela Universidade de Sao PE@P); Atualmente, leciona disciplinas no
Curso de Arquitetura de uma universidade particular

Cristiano, é formado em Arquitetura e Urbanismia péniversidade Federal de Santa
Catarina, possui mestrado na Universidade de Sélo PASP). Atualmente, € professor do
Curso de Arquitetura e Urbanismo de uma universigemticular.

Marcelo, é graduado em Arquitetura e Urbanisma pkliversidade Federal de Santa
Catarina e, em inicio de 2009, terminou seu mestpeda mesma instituicdo. Atualmente,
trabalha em um escritorio de Arquitetura em Flazoiis.

Todos estdo regularmente credenciados ao Crea®@o regulador da classe, e
possuem experiéncia profissional em projetos amdsce trabalhos feitos em escritérios do
ramo onde ja trabalharam.

Entre os socios, inicialmente apenas Marcelo sdigdea da empresa onde esta
vinculado e se dedicara integralmente ao novo tégo;i enquanto Arlis e Cristiano,
continuarao lecionando disciplinas no curso de Aetwra, uma vez que, ndo possuem carga
horaria cheia, ou seja, possuem pelo menos dagddisemana livre, para se dedicar a outros

afazeres.
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4.1.1 Produtos e Servigcos

A C2 Arquitetura e Imagem, desenvolvera em setitégo projetos arquitetdnicos,
de urbanismo, de interiores, bem como, producdmdgens (maquete eletrénica).

Na area de arquitetura, a empresa estara prep@@da a realizacdo, desde a
concepgao do seu projeto, o acompanhamento, a g&eaa obra, respeitando sempre o
limite definido pelo cliente e garantindo que o dpigorojetado inicialmente sera o realizado.
Chama-se de projeto arquitetbnico, aquele que eewvedificacdo, ou seja, construcdes de
casa, prédios, industrias, clinicas, entre outros.

O trabalho de urbanismo sera realizado por meioodé¢ratacdo por licitacdo para a
iniciativa publica, assim como, para loteamentosrelominios da iniciativa privada.

Os projetos de interiores, assim como o0s de atgu#, comecam com um estudo
preliminar, podendo o trabalho chegar até a exectigal. Porém, o trabalho de interiores
esta voltado a organizacéo e dimensionamento gagsesinternos de um edificacéo.

A producao de imagem pode ser feita para progesenvolvidos internamente pela
C2 Arquitetura e Imagem, assim como por contratalgioutros escritorios ou profissionais
gue necessitam deste tipo de trabalho.

Os projetos serédo desenvolvidos por meio de praagaia computadores especificos
para essa funcéo, garantindo a qualidade e predosaservicos.

A participacdo em concursos e licitacbes faz pddeconjunto de intencbes de
trabalhos da empresa, tanto para projetos arguitet como para urbanismo.

A seguir, pode-se verificar o processo para corizegdestes produtos.



Processos

Etapas

Captagao do Cliente

Captagdo do Cliente: apresentagio de Portifédlio,
concursos e licitagdes, visitas a construtoras.

o% Verificagao das necessidades Reconhecimento das necessidades, reconhecimento
5z dos prazos e reconhecimento financeiro.
5 % Coleta de dados em campo Verificagdo do espago, medidas, ambientagao.
w E Criagdo da parte grifica Desenhar a idéia, especificar quantidades e
comparar com as necessidades.

Aprovacio do Cliente Verificagdo do desenho e da idéia
w Adequagao dos desenhos Detalhar o desenho que o cliente aprovou; Fazer
9 % 12 configuragao final da idéia.
500
@ W > | Documentagdo para Aprovagao Formular plantas para aprovagdo nos Orgaos
& é 2 competentes (bombeiros, prefeitura, marinha...)
Ca s
<

Producdo de Plantas para Execugdo

Detalhar a planta para total entendimento de quem
ira executa-la.

Entrega das Plantas

PROJETO
DE
EXECUCAO

Entregar as plantas com as devidas informagdes
necessarias.

Acompanhar a execucio

Verificar se o desenho esta sendo seguido

Corregoes

ASSISTENCIA
A EXECUCAO

Pedir correces na obra caso esteja fora do pré-
estabelecido ou seja necessario.

Quadro 7 : Etapas do projeto
Fonte: Dados Primarios
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Os produtos e servigos desenvolvidos em escritoliéoarquitetura possuem o cliente
como parte integrante de todo processo, ou sdjaecao entre o cliente e o arquiteto €
constante dando ao profissional a chance de conkeuecliente mais de perto e manter um

relacionamento de cumplicidade com ele.

4.1.2 Localizacao & ayout

O empreendimento sera localizado em uma sala c@ahevade seja possivel
estacionar com facilidade e os clientes consigaagahsem se distanciar muito dos centros
comerciais. Como favoritos estdo, os bairros Hetrdirindade, Centro de Floriandpolis e
adjacéncias.

Por ser um ambiente em que trabalhardo no ini@oagpcinco pessoas,layout a
seguir, mostra que a sala pode ser de 35 m2, assimo € sugerido por Martins e Laugene

(1997), que defendem que o espaco adequado parpass@a em um escritorio € de 5 a 7mz.
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C
LAYOUT ESCRITORIO
AREA UTIL = 35.40m?
AREA TOTAL = 36.50m?

Figura 2:Layout
Fonte: Dados primarios

O layout, é projetado para uma sala que, inicialmente, serideal. Onde ha a
recepcao isolada da area de trabalho, o banhaiial,soma pequena copa, a sala de reunides
para possiveis encontros cm clientes, ou mesmadesimternas, e a area de producao. Os
dados séo derivados do conhecimento da pesquis@daemente com o conhecimento

técnico dos socios.

4.1.3 Aspectos Legais

A organizagdo sera constituida como uma Sociedadplés, onde cada soécio tera
33,33% de participacao no capital social.

Para sua constituicdo é necessario o cadastro de],Ctie inscricdo estadual e
municipal.

A empresa é considerada, pelo BNDES, como micioresa, uma vez que, tem como
previsdo uma receita bruta anual de até R$ 1,2milbtilizar4 o Super Simples como forma
de tributacdo, unificando os oitos possiveis impmsimposto de renda pessoa juridica
(IRPJ), impostos sobre produtos industrializaddd)(Icontribuicdo social sobre o lucro
liqguido (CSLL), contribuicdo para o financiamento sbguridade social (Cofins), PIS/Pasep,
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Servicos de Transporte Interestadual e Intermugicip de Comunicacdo (ICMS),
Contribuicdo para o INSS e Imposto sobre Servigo®@uialquer Natureza (ISS).

Os servicos serdo executados a partir de corfiratado entre as partes, constando
nesse, 0S prazos e Servigos que serdo executatnscdmo 0s valores e momentos para

pagamento pelo contratante. O apéndice A, apresentaodelo de proposta de orgamento.

4.1.4 Missao e Visao

A missédo e visdo da empresa devem ser formuladasdio inicio de sua constituicao,
pois s80 essas pequenas sentencas que demongiaong®a empresa caminhara e quais as
suas intencdes para com a sociedade. Para tarsidcios assim a definiram:

a) Misséo: A C2 Arquitetura e Imagem, tem a misfioferecer um novo conceito de
ver e fazer arquitetura para os clientes.

b) Visédo: Ser referéncia no ramo de arquiteturamagem em Santa Catarina,
considerando qualidade e originalidade dos projetos

A missdo acompanha as inten¢des dos arquitetde degicio da vontade da abertura
do escritdrio, buscando a procura de um novo ctmeen arquitetura e ndo uma copia do que
ja existe. Em consonancia com a missao esta a giséildemonstra a procura em disseminar
esse novo conceito, pela referéncia gerada pebd&ste Santa Catarina. A empresa tem a

intencéo de, apds a sua abertura, em dez anogalcaa missao.

4.2 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS E OPERACIONAIS

A empresa ter4, inicialmente, aspectos adminigtrate operacionais enxutos, pois se
trata de uma pequena empresa que possui poucaspess Seu corpo operacional.

4.2.1 Estrutura Organizacional

Em sua estrutura organizacional, a empresa ter@®oarquitetos como responsaveis e

contratara duas pessoas para auxiliar nas atisdadado um estagiario que ajudara com os
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projetos, e outro nas atividades administrativasnfras, contas a pagar e a receber) e de
secretaria.

Os socios dividirdo as responsabilidades pelass atedrabalho, onde Marcelo sera
responsavel pela area de imagens e maquetes ®las0rCristiano pelos Projetos de
Arquitetura e Arlis pelos projetos de interioreslee urbanismo. Essa responsabilidade n&o
significa quem fara o trabalho, mas sim quem sspansavel pelos orcamentos e divisdo das
atividades.

As duas pessoas contratadas se reportardo ag®¢iés, porém é necessario que cada
um conheca as responsabilidades dos soOcios paraaudicer confusées no momento da

execucao das atividades.

4.2.2 Estrutura Operacional

Para o inicio da operacionalizacdo da empresa €&s&go que se tenha um espaco
fisico apropriado para o trabalho de cinco prafissis, area que sera utilizada para a
producdo, bem como, recepcao dos clientes.

A estrutura serd composta por cinco computadaresnios e doisiotebooks Os
computadores serdo disponibilizados para cada coemp® da empresa, ficando 4 para as
atividades operacionais e 1 para as atividadesrastnaitivas da auxiliar. Osotebookserao
utilizados para visitas aos clientes e para ocas@e que sua utilizacdo seja necessaria para
atividades operacionais.

A empresa contard com uma impressora com capaciudeimpressdao A3, uma
impressora multifuncional (capacidade de impres8do copiadora, fax), 3 aparelhos
telefénicos distribuidos dentro do escritério.

O horario de atendimento ao publico serd em hocmioercial, com intervalo para o
almocgo, embora, muitas vezes, o trabalho operda@meacontecera neste ritmo, dependendo

dos prazos estipulados ao cliente, bem como, das kigsponiveis pelos profissionais.

4.3 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

Os aspectos mercadolégicos do empreendimento aborda mercado do

empreendimento, seus consumidores, concorrentgaecedores.



53

4.3.1 O Mercado

O mercado de arquitetura aparece como uma opgaentt e promissora para
profissionais da area. Apesar, da atual conjecammbdmica mundial aparentar quedas, 0
mercado de arquitetura em Santa Catarina cresegun8o informacfes do Crea-SC, de
2007 para 2008, as quantidades de ART's — Anotad@efesponsabilidade Técnica —
cresceram cerca de 18%.

Analisando as duas maiores cidades da regido ondmpmesa sera implantada,
encontram-se os seguintes indices de aumento désARBriandpolis 15,87% e Sao José
22,74%, demonstrando um mercado que nao encongstagnado.

Entre fatores que contribuem para o crescimentiedeindices, pode-se citar o
aumento da populagéo de idade entre 26 e 35 arazei@do Povo — PR), pois, segundo a
Caixa Econdbmica Federal, esta €, especificamentdade em que inicia a aquisicdo de
compra de imovel préprio.

Conforme Padilha (2001, p. 45), em “uma avaliagifaplista diria que o mercado
para a empresa de Arquitetura € composto de talgessoas com previsdo, em curto ou
meédio prazo, de construir alguma obra (residénethficio, inddstria)”. Aparentemente,
parece ser radical esta definicdo, entretantoggealobra realizada deve ter a assinatura de
um responsavel técnico, tornando assim, verdadaledinicao de Padilha.

O mercado de construcfes é influenciado pela ¢é@vialo CUB — Custo Unitério
Bésico, inclusive a forma tradicional de cobraneahdnorarios arquitetdnicos € feita a partir
deste indice. Para chegar a definicdo do valoededice, € feita a composicdo de custos por
m2 de materiais, mao-de-obra, despesas administsati equipamentos.

A tabela a seguir, mostra o valor do CUB de jané&@008 a fevereiro de 2009.
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N Valor
Ano Més em R$
2008 Jan 732,90
2008 Fev 736,16
2008 Mar 739,40
2008 Abr 741,82
2008 Mai 754,85
2008 Jun 788,56
2008 Jul 798,20
2008 Ago 808,42
2008 Set 813,20
2008 Out 817,21
2008 Nov 820,08
2008 Dez 822,52
2009 Jan 824,07
2009 Fev 826,15

Quadro 8: . CUB MEDIO regiso sul
Fonte: www.cub.org.br

Nota-se na tabela que o valor médio do CUB temeatswlo lentamente nos ultimos

meses. A seguir, esti a relacdo de obras e cetatal? dos primeiros meses de 2008.

Referéncia| Total nimero Total m2

de Obras construido
Jan 2008 2.739 1.399.387,03
Fev 2008 3.215 1.200.012,60
Mar 2008 3.803 1.738.681,30
Abr 2008 3.978 1.750.581.18

Quadro 9: Obras realizadas
Fonte: Crea-SC

Fazendo comparacdo entre as duas tabelas, ndosstvglofazer declaracdes
generalistas, porém as alteracdes do CUB nos @timeses € pequena, enquanto a variacao
do numero de obras € mais significativa. Desta doriverifica-se que analisando os
componentes da construgéo civil, houve sucintasaaides.

Embora, a analise demonstre que a tendéncia éBon@bl ter grandes aumentos, sabe-
se que a bruta alteracdo em componentes que ioifurema construcdo civil pode alterar o

seu valor. Desta forma, € importante constantésanah alteracdo deste indice.
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4.3.2 Consumidor

Os possiveis consumidores de um escritério detatgra sao todos os interessados,
pessoa juridica ou fisica, em fazer projetos deitmtyra ou imagem.

Os consumidores pessoa juridica podem ser empoesadiferentes setores que
buscam o auxilio profissional de arquitetos paias swecessidades, ou mesmo empresas do
ramo da construcao civil que, ao invés de mantgrit@tos em seus escritorios, terceirizam o
Sservico.

Utilizando, como exemplo, o escritério concorrehethafora, 100% dos trabalhos
que envolvem imagens e maguetes eletronicas s&b qéras empresas e escritorios
envolvidos na construgdo civil, isso ocorre poisee8po de produto é utilizado para fins
comerciais de divulgagcdo de empreendimentos. Emg&elaos trabalhos de arquitetura, cerca
de 60% sdo contratacdes entre pessoa juridica e pHd%b pessoa fisica para pequenas
construcdes ou reformas.

Desta forma, considera-se que o0s clientes pessaddicju serdo empresas de
engenharia e arquitetura, que trabalham no rantomstrucédo civil, em sua maioria empresas
de Santa Catarina e especificamente da regidoatad&Floriandpolis.

Por meio de declaracdes feitas pelos socios, msuctidores pessoa juridica do ramo
da construcao civil procuram qualidade aliada az@rgeralmente pedem pressa na entrega
do material ao mesmo tempo em que buscam a perfea;&abalho realizado. Esses tipos de
consumidores costumam criar fidelidade a medida coeseguem obter confianca no
trabalho, sabem que podem contar com o auxiliopdofssionais a qualquer momento e ha
espaco para conversas francas e verdadeiras.

Os consumidores pessoa juridica sdo clientes gaterente importantes para o
sucesso da organizacéo, pois, geralmente, setqe@ao de grande porte e a parceria entre
as partes tende a continuidade.

Analisando os consumidores pessoa fisica, e seiftml realizar uma pesquisa
estatisticamente reconhecida, foram utilizadaseistias individualizadas com nove pessoas,
bem como, a experiéncias dos socios. O estudo degraajue, 0os consumidores sdo em sua
maioria pessoas de classe média e alta, que busmatmecimento técnico no momento de
uma construcao e reforma, de forma a garantir catadd na execucao da obra, bem como,
conhecimentos de tendéncias e formas arquitetdnicas

Por meio do grupo de pessoas entrevistadas, geseeue um perfil dos clientes é o

acompanhamento, pelo menos duas vezes ao més, dis mdestinadas a arquitetura e



56

decoragao como, por exemplo, Casa e Cia, revisaa Claudia, Arquitetura e construcao,
Casa e jardim, Casa e Decoracéo, entre outros.

Os individuos que participaram do grupo de pessntasgvistadas, em sua maioria ja
contrataram profissionais de arquitetura de intespe o modo como chegaram a esses
profissionais foi por meio da indicacao de pessoaecidas, onde primeiro procuraram ver
e obter informacdes de algum projeto j& feito pdegpois entrar em contato com os
profissionais.

Apoés o conhecimento inicial de algum projeto ji#ofeo preco passa a ser o segundo
interesse dos clientes pesquisados, ndo apenaxo @o projeto, mas também o custo da
obra projetada. Ou seja, esses clientes buscahomideal entre o que eles gostariam de ter e
0 que o profissional projeta.

Colocando em debate a questdo do reconhecimenfsswnal no mercado, as
entrevistadas ndo demonstraram grande entusiapeggrade que quando instigadas a pensar
em ver o profissional que acaba de contratar esmalgrograma de TV, alguma revista ou
matéria de jornal relacionada a arquitetura, faa®pessoas acreditarem que contrataram
alguém com potencial e competéncia.

Questionadas no quesito fidelidade, houve opinmeso parecidas onde o contexto
central esta relacionado com a questdo da satisfig&liente em algum trabalho realizado
anteriormente. Embora se saiba que a satisfaclmw énaiito individual e cada um se satisfaz
de forma diferente. Entre as opinides, prevalecexaealizacdo por projetos anteriores terem
sido bem executados e o relacionamento entre sessganha ocorrido com cumplicidade.

Esses fatores contribuem com que o cliente ndosexido em fazer novas buscas,
onde seria necessario procurar novos referencraisficar projetos ja executados, entre
outros itens de reconhecimento.

Durante as entrevistas, a maioria das pessoasndé&nmo considerar como um bom
profissional de arquitetura aquele que consegyaesmder, porém nao esquecendo o estilo
do cliente, que entende o que o cliente precisansforma essa necessidade em um projeto
adequado.

Os entrevistados relatam, como sendo considerado um profissional seria
considerado como ruim aquele gue ndo pensa em”;tod®eja, aquele profissional que apos
deixar a obra, comegam a aparecer deficiénciasstenss, hidraulico, elétrico, localizagao
dos moveis, entre outros itens que o cliente nderol durante a obra.

Na visdo dos so6cios, os consumidores em sua mmabscam profissionais com

qualidade e experiéncia no mercado e, geralmedbepsssoas que possuem boas condi¢des
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financeiras e pagam pela qualidade do projeto, emnlpossuam tolerancia, geralmente

guestionando os valores fins, porém nédo desistiodarojeto caso este seja de seu agrado.
Considera-se entdo que os futuros clientes da @2qgditetura e Imagem, seréo

pessoas de classe média e alta, em sua maioria@onesade Santa Catarina, principalmente

da Grande Floriandpolis. Embora ndo se descanasiljlidade de clientes fora do Estado.

4.3.3 Concorrente

De modo geral, a concorréncia direta e indiretdedsstor € ampla, uma vez que, nao
sao apenas os profissionais de Arquitetura querfgeeete desse campo.

Os profissionais da Engenharia Civil, Técnico enffieat;des e Design de Interiores
podem, no limite de suas atribui¢coes, fazer os mass®rvicos de um arquiteto. Pode-se citar,
por exemplo:

a) um profissional de design de interiores podedd®a™ o ambiente, ou seja, dispor

0s moveis e objetos no ambiente, sem mexer na esitetural ou em partes fixas

como paredes.

b) os trabalhos de engenheiros e arquitetos searoriem varios aspectos, pois o
projeto arquitetdnico e o estrutural, por exemmoge ser feito pelos dois profissionais,
porém dependendo do porte da obra esses traballnestsngem para cada profissional.

Outro setor que faz concorréncia, porém indireda, Arquitetos, sdo os profissionais
da construcéo civil que constroem ou reformam casagularmente, ou seja, sem projetos.

Especificamente, no ramo de arquitetura, contahise em maio de 2008, um total
de 3.735 profissionais arquitetos cadastrados ea-SC, sendo que, em Florianopolis esta
concentrado 0 maior numero desses profissionara. faaer a andlise dos concorrentes, 0s
futuros socios do C2 Arquitetura e Imagem, relamiam quatro escritérios que consideram
importantes concorrentes.

Os escritorios relatados a seguir sdo escolhidogepem estruturas que as distinguem
de outros escritérios, uma vez que sairam do farndg escritério em casa e se
profissionalizaram com estrutura fisica, de quakjadando importancia para estrutura
organizacional. Sendo considerados escritoriogéedtas da regido. Estes escritérios foram
selecionados, também, porque sdo conhecidos p@boss Por ja terem trabalhado neles ou
por os conhecerem de alguma outra forma, dandm agsrtunidade para a coleta de dados a
partir do conhecimento dos futuros socios.
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Os escritérios escolhidos sdo Marchetti+Bonetti ultejos Associados Ltda,
Methafora S/C Ltda, Mantovani e Rita Arquiteturald.te Desenho Alternativo Ltda. Estes
escritorios também serdo utilizados como referépeiea a concepcdo do escritorio C2
Arquitetura e Imagem. A seguir, encontram-se asrijes destes escritorios.

O escritorioMarchetti + Bonetti esté localizado na Rua Victander, no centro de
Floriandpolis. Atua no mercado desde 1994 nas ateawquitetura corporativa, comercial,
residencial e desenho de interiores. Tem em supedea funcionarios 32 profissionais, entre
arquitetos, estagiarios e outros. Tem certific&®® £001/2000, destacando-se na organizacao
dos procedimentos internos, principalmente, na coragdo e arquivamento dos trabalhos
realizados. Segundo um dos sécios do C2 Arquiteturaagem, a localizagdo da empresa €
privilegiada e possui excelente estrutura fisigaresentou rapida ascensdo no mercado
mediante ao grande investimento em Marketing poionda exposicdo dos nomes dos
arquitetos fundadores, principalmente pela padg@o em eventos como: Casa Cor, Mostra
Artefacto, Mostra Casa Nova, entre outros. A engpre®ssui, como fragilidade, a
rotatividade existente no pessoal, pois a saidardmtegrante do grupo prejudica os projetos
em andamento, assim como, cada novo integrantespree adequar ao estilo de trabalho da
organizacao.

A empresa Methafora, esta localizada no bairredadle, em Florian6polis, possui
boa estrutura fisica, atua no mercado desde 200areas de arquitetura, urbanismo, design,
desenho de interiores e producdo de imagens (neglettbnica). Sua equipe é constituida
por 16 profissionais, entre arquitetos, design@&stagiarios e profissionais do setor
administrativo. Além da parceria com outros ardqage onde esses profissionais sao
convidados a participarem de determinado projetwidgade muito utilizada por servigos
deste tipo). Apesar da empresa nao ter certificalgdSO, seus procedimentos internos
destacam-se pela organizacdo dos trabalhos eigagdib da equipe. Considera-se como
ponto negativo desta organizacdo a deficiénciaigiarquia produtiva, ndo estando clara a
definicdo de cada um dentro da organizacéo, nemm gue responsavel pelas atividades.

Outra empresa analisada, a Mantovani e Rita Astyud, também esta localizada em
Floriandpolis, especificamente na Travessa AbigoQliveira, proximo a Beira Mar Norte,
sendo uma empresa com grande experiéncia de meaadndo desde 1980, nas areas de
arquitetura, urbanismo, design, paisagismo, cefiageadesenho de interiores. Apesar de sua
localizacé&o ser considerada excelente, ndo ha egzaa estacionamento de seus clientes,
sendo necessarios que 0s mesmos procurem vageseawacoes do escritorio. A equipe de

producdo é formada por 9 pessoas, entre arquifetdaboradores e diretores), e dois
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estagiarios. Também possui certificado de qualidd8® 9001/2000, auxiliando,
principalmente, na comunicacdo e nos arquivamethdsstrabalhos. Destaca-se pela longa
experiéncia de seus profissionais sécios fundadogfistindo na participacdo em projetos de
grande porte.

O escritorio Desenho Alternativo, apesar de posisaa localizacdo, no chamado
“coracdo da cidade”, Rua Felipe Schimidt, o esgdtéao tem boa acessibilidade, pois nédo
h& estacionamento e fica no 9° andar do prédisgf@y ndo apresenta, nenhuma visibilidade
para o cliente. Atua no mercado desde 1977, poré&em€l985 que recebe a sua atual
denominacgdo. Trabalha nas areas de desenho anmbéeqtatetura, urbanismo e desenho de
interiores. A longa experiéncia de seus profiss®ona mercado, faz com que sejam nomes
conhecidos pelos seus projetos. Possui 7 profisiosendo 5 arquitetos e 2 no apoio
administrativo e técnico.

A seguir, no quadro 10, sdo relatados os pontbtssfe fracos destes concorrentes, na

visdo dos futuros socios.

Pontos Fortes Pontos Fracos

Marchetti + Bonetti | Localizacao Alta Rotatividade de
Estrutura fisica pessoal
Procedimentos internos |-
ISO 9001/2000
Visibilidade na midia
Visibilidade no mercado

Mantovani e Rita Localizacéo Auséncia de
Estrutura Fisica estacionamento
Tempo de experiéncia de

mercado

Procedimentos internos
ISO 9001/2000
Localizacao

Estrutura Fisica
Procedimentos internos
Qualificacao dos
profissionais

Methafora Hierarquia produtiva

Desenho Alternativo

Localizacao
Tempo de experiéncia ¢
mercado
Renome dos arquitetg

Acessibilidade
laificultada pela

Falta
@estacionamento

de

proprietarios

Quadro 10: Pontos fortes e fracos

Fonte: Préprio autor
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Dentre o levantamento de dados dos concorrenteficam-se pontos que fazem a
diferenca em um escritério de Arquitetura. O renafoe profissionais faz com que estes
tenham vantagens competitivas para este trabak@ gonsiderado intelectual ou até mesmo
artistico.

Destaca-se como ponto a ser analisado, ndo apeoasalizacdo destes escritorios,
mas também a acessibilidade e a comodidade deomstanento aos clientes. Sabe-se que o0s
clientes ndo necessariamente frequientaram muiszrit@io, uma vez que muitos trabalhos
precisam ser feitos com pesquisas em campo. Por@snyezes em que o cliente for até o
escritorio, € necessario que se apresentem fatg@lgpara o acesso do mesmo.

Um dos pontos destacados nesta analise e difickedeadquirido nos primeiros
momentos da concepc¢do deste escritdério € o ren@mee gom o0 mercado. Este chamado
renome acontecera com o tempo e é algo a ser \ishgim em longo prazo, com esforcos,
principalmente dos sécios na busca de projetosvisibilidade para o mercado.

Apesar de ndo aparecer como ponto forte ou frasaedoritorios, a parte tecnoldgica
auxilia consideravelmente nas atividades realiza@sssoftwaresdisponiveis no mercado
auxiliam na perfeicdo dos projetos e das imagesrgnp, para que estes programas funcionem
com sua capacidade total € necessario ghambkvaressejam compativeis.

Os concorrentes funcionam como base para a corcelsée empreendimento, pois,
0S sOcios irdo se basear no que aprenderam nestésreos, principalmente no sentido de
organizacdo e rotinas, visto que, dois dos socias trpbalharam no escritério
Marchetti+Bonetti e um deles na Methafora S/C, sesgte, um ponto positivo para o inicio

deste empreendimento.

4.3.4 Fornecedor

A atuacdo no mercado de arquitetura exige a neleesde poucos fornecedores que,
em sua grande maioria, sdo de produtos de esgribdride informatica, tendo estes uma
infinidade de potenciais fornecedores.

Inicialmente, os produtos de informatica, computagoe impressoras, serao
comprados pela Internet. Posteriormente, a ne@Eksidle manutencdo sera feita por

empresas especializadas em informatica.
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O material de escritério serd comprado a partiogamentos feitos em empresas de
suprimentos de escritorio: papel tamanho A3 e ABs @ravaveis, canetas, lapiseiras de
desenho, borrachas, entre outras necessidades.

Os trabalhos finais apresentados aos clientegio senpressos em empresa de
plotagem, garantindo qualidade nos matérias ergsegas clientes. Por ser conhecida pelos
sécios, a empresa escolhida é a Beto Plotagemlitada no centro de Floriandpolis, esta
empresa proporciona aos clientes um site especignpara envio de arquivos, evitando
assim, a ida até a empresa.

Pode-se verificar que, neste tipo de servicopduga influéncia dos fornecedores em
relacdo ao produto final, decorrente do fato daisetrabalho que exige pouca matéria prima.
E entendendo que, os produtos séo frutos de coneetos técnicos e de criatividade do

profissional.

4.4 ASPECTOS FINANCEIROS

Nesta etapa sdo apresentados os dados e a aefdiemte aos aspectos financeiros.
Primeiramente, sdo apresentados 0s investimenitoaisn seguidos das despesas e receitas
projetadas. Definidos esses dados, formula-se xo flle caixa, o DRE, e, por fim, os
indicadores dos investimentos do negacio.

4.4.1 Investimento Inicial

O investimento inicial sdo as despesas e aqusigaizadas até 0 momento em que a
empresa comecar a atuar. Por meio de estudos desigdarles consideradas minimas para os
sécios, o investimento inicial é focado nas taxasegjistro, bem como, nos méveis e itens de
informatica.

O investimento inicial sera financiado pelo cdpiize sera integralizado pelos socios,
totalizando R$ 30.000,00, sendo 33,33% respondatdii de cada um.

Os valores de aluguel sdo estimados em médiaas feitn sites de corretoras de
imovel, uma vez que, ainda ndo ha a decisdo desglaabera alugada.

Os moveis foram orcados na Tok&Stok, conforme dp@&C. A escolha dos moéveis
considera o fato de a empresa ser de arquitetudedta forma, mdveis em harmonia com o
ambiente fazem o cartdo de visita para os cliepieforem até a empresa.
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Os computadores e impressoras foram orgcados neesmpmericanas.com. Neste
orcamento, leva-se em consideracao a capacidaglendeenamento dos projetos, bem como,
da capacidade para funcionamento dos programasssims. O orcamento pode ser
verificado no apéndice B.

A tabela, a seguir, demonstra os valores orcadwa p investimento inicial da

empresa.

Tabela 1: Investimento inicial
INVESTIMENTO INICIAL - C2

Cadastros e contrato R$ 366,00
Inscricdo CREA PJ R$ 144,00
Anuidade CREA (Base 2008)| R$ 365,00
Aluguel e condominio R$  1.200,00
Impressoras R$ 2.291,00
Computadores R$ 12.493,00
Moveis R$  7.408,00
Material R$ 500,00
Outros gastos R$ 400,00
TOTAL R$ 25.167,00

Fonte: Dados primarios

Desta forma, verifica-se que o valor previsto parmicio das atividades é de R$
25.167,00, valor este, que pode ser pago totaéreamh o capital integralizado dos sécios.

Na abertura efetiva da empresa, podem ocorrep®gastos ndo previstos nessa
relacdo inicial. E, desta forma, € essencial atesggara este fato, uma vez que, a sobra do
investimento inicial e da integralizacdo do capdak socios € pequena. No decorrer das
atividades, 0s novos investimentos serdo pagosaneceitas dos servicos, abordadas no

proximo topico.

4.4.2 Receitas

As receitas da organizacdo sdo procedentes, @nieaclusivamente, dos valores
recebidos por seus servigos. As receitas podemlesgabalhos de arquitetura, interiores e de
imagem, ou por um conjunto destes servigos.

A forma de cobranca utilizada para trabalhos &stfinicos pode ser baseada em
diferentes métodos. Segundo a Associacao BrasdeiEscritorios de Arquitetura — ASBEA,

h& varios métodos “como percentual do custo deug@ecda obra a ser planejada, custo-hora
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da equipe técnica envolvida mais lucro, soma puabekecida, entre outros
internacionalmente aceitos.”

Entre os métodos de cobranca para projetos, ad@suritilizara o método aplicado
pelo IAB — Instituto dos Arquitetos do Brasil. O tméo do IAB estipula os honorarios
minimos que devem ser cobrados, cujos valores deeefirmados em contratos, bem como,
a especificacao dos servigos inclusos nesse valor.

Os honorarios sdo cobrados levando em conta accitedp obra, a quantidade de
metro quadrado, o percentual de reducéo por réoetentre outros. Para este trabalho sera
considerada uma média para célculos de receitas.

A projecdo dos valores da receita é provenientsimi@alacdo a seguir, que mostra

como pode ser a composicao de servicos anuaigpeana receita.

Tabela 2: Referencial dos servicos e receita

Tipo Metragem % CUB* por m2 Previsdo Receita
Arquitetdnicos 1.920 m2 3% R$ 55.000,00
Interiores 853 m? 8,6 % R$ 70.000,00
~ 851 m2 8% R$ 65.000,00
Execuc¢éo
Imagem —planta | 4 \higades | R$ 500,00/ unidade R$ 20.000,00
baixa humanizadg
Imagem = Com | - 34 nidades | R$ 800,00 / unidade R$ 24.000,00
perspectiva modelp
Total R$ 234.000,00

*CUB referéncia maio 2009 - R$ 954,61 (Sinduscon)
Fonte: Dados primarios

Os valores séo estimados em média, uma vez quea@antipo de projeto podem ser
utilizadas porcentagens diferentes do CUB. O adexnostra a variagao que pode ocorrer na
porcentagem do CUB para céalculo de projetos.

Para cada projeto executado e emitida a nota, eSoodtados impostos retidos na
fonte, significando que a nota néo é recebida yadlar total. A previsdo de receita anual, seus

impostos retidos na fonte, bem como, os outros stgse sdo resumidos na tabela a sequir.
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Tabela 3: Tabela resumida de receitas descontadagostos.

TOTAL RECEITAS (ANUAL) - C2

Valor bruto Impostos Retido FonJe Impostos Pag&®eceita Liquida
Ano 0 R$  234.000,J0R$ 14.391,00R$  19.141,20 R$ 200.467,80
Ano 1 R$  240.000,q0R$ 14.760,00R$  19.632,00 <> 20°-008.00
Ano 2 R$  245.000,q0RS 15.067,50R$ _ 20.041,0p <> 20989150

Fonte: Dados primarios

A receita foi estimada a um valor médio mensal #4R000,00, sendo este, um valor
gue pode ser facilmente vencido. Vejamos que, rseefgociado um projeto de interiores com
215 m2, por exemplo, chega-se a uma receita de7B8@,00, ou, caso sejam feitas 4 plantas
humanizadas, 3 imagens de perspectiva, e 170mé&degio de obra, chega-se a uma receita
de R$ 17.382,00.

O apéndice D tras versdo completa, demonstrandecaias brutas e os impostos, de
forma individual, chegando-se assim, a receitaidaju A previsdo de receitas é utilizada

como base para célculos de fluxo de caixa, e dedsinacéo do resultado do exercicio.

4.4.3 Despesas

As despesas foram projetadas a partir de inforesagde uma das empresas
concorrentes citadas no trabalho. Tendo como pardnaeoutra organizacao, os valores
foram adequados ao tamanho da C2 Arquitetura eedmag

As despesas sdo, em sua maioria, relacionadasnamriamento das atividades e a
variabilidade deste item n&o ocorre de forma dSicativa, com 0 aumento ou a diminuicéo
dos servicos prestados. A relacédo de despesawiitd @m despesas operacionais de pessoal
e encargos, e despesas com pro-labore. Confirtgbeda a seguir, as previsdes anuais de

despesas, prevendo aumento de 10%, de um anoytera o



Tabela 4: Projecédo de Despesas

65

DESPESAS C2

Total Ano O Total Ano 1 Total Ano 2
Acréscimo 10% 10%
Despesas Operacionais
Aluguel e condominio R$ 14.400,0R$ 15.840,00 R$ 17.424,00
IPTU R$ 960,00 R$ 1.056,00 R$ 1.161,60
Celesc R$ 3.000,00R$ 3.300,00 R$  3.630,00
Telefone e internet R$ 2.400,0B$ 2.640,00 R$ 2.904,00
Trabalhos de Contabilidade R$ 4,200,005 4.620,00 R$ 5.082,00
Anuidade CREA R$ 365,0R$ 401,50 R$ 441,65
Agua R$ 420,00R$ 462,00 R$ 508,20
Ingredientes para café R$ 420,0R% 462,00 R$ 508,20
Material de Informatica R$ 1.800,0®R$ 1.980,00 R$ 2.178,00
Material de escritério R$ 2.400,0R$ 2.640,00 R$ 2.904,00
Material de Limpeza R$ 1.200,0®R$ 1.320,00 R$ 1.452,00
Manutenc¢do de equipamentos R$ 1.80DR® 1.980,00 R$ 2.178,00
Total despesas operacionais R$ 33.365,0R$ 36.701,50R$  40.371,65
Despesas com Pessoal e encargos

Salario Administrativo

Salario R$ 14.400,J0R$ 15.840,00 R$ 17.424,00
Vale Refeicdo R$ 2.400,0R$ 2.640,00 R$ 2.904,00
Vale Transporte R$ 1.260,0R$ 1.386,00 R$ 1.524,60
FGTS R$ 1.152,00R$ 1.267,20 R$ 1.393,92
INSS R$ 1.296,00R$ 1.425,60 R$ 1.568,16
FERIAS R$ 1.636,36R$ 1.800,00 R$ 1.980,00
Décimo Terceiro R$ 1.200,0R$ 1.320,00 R$ 1.452,00
Total Administrativo R$ 23.344,36 R$ 25.678,80R$  28.246,68
Bolsa Estagiarios R$ 7.200,00 R$ 7.920,00 R$ 8.712,00
Outros Gastos R$ 3.600,08% 3.960,00R$  4.356,00
Total Bolsa Estagiarios R$ 10.800,00 R$ 11.880,00R$ 13.068,00
Total Despesas com Pessoal R$ 34.144 B8 37.558,80R$ 41.314,68

Despesas Pro-Labores

Pré-Labores Sécios R$ 36.000/00 R$ 36.000,00 R$ 36.000,00
INSS Pré-labore R$ 3.960,00 R$ 3.960,00 R$ 3.960,00
Total de Despesas Pré-Labores R$ 39.960,00 R$39.960,00 R$ 39.960,00

TOTAL DAS DESPESAS

R$ 107.469,3

6 R$114.220,3(

)

R$ 121.646,33

Fonte: Dados primarios
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Como citado anteriormente, as contas relativaseapedas foram baseadas em uma
empresa concorrente, porém os valores foram estgngtlo pesquisador utilizando
orcamentos e estimativas feitas durante o estudo.

Em relacdo aos pro-labores pagos, os valores aBmsbpara que ndo recaiam
impostos sobre ele, e também para que ndo ocafagacdo mensal muito alta. Entretanto,
0s sOcios serdo remunerados com 70% do lucro dqdigidido igualmente entre os sécios.
Os outros 30% serdo reservados para investimeatogganiza¢do ou para momentos em que
seja necessario a utilizacédo deste dinheiro nan@agio.

A previsao das despesas deste trabalho é esspadatalculos de fluxo de caixa e
demonstracéo do resultado do exercicio. As infod@gagntre as despesas e as receitas sao

encontradas no fluxo de caixa, no préximo topico.

4.4.4 Fluxo Caixa

O fluxo de caixa é realizado com o intuito de ocolar as entradas e as saidas de caixa,
assegurando que, a empresa conseguira cumpriru@srobrigacoes.

Em um fluxo de caixa diario, é possivel calculaaridmente, os movimentos
financeiros da empresa. Porém, serd tratado adjuixo de caixa anual, demonstrando as
caracteristicas do movimento monetario da orgaéa& seguir, na tabela 5, é demonstrado
o fluxo de caixa do primeiro més, para se ter urs@ovmais especifica desse movimento.

Tabela 5: Previsdo Fluxo de caixa mensal
FLUXO DE CAIXA MENSAL PROJETADO - C2

Investimento Inicial R$ 25.167,00
Capital social Integralizado R$ 30.000,00
Saldoinicial R$ 4.833,00
Entradas de Caixa

Recebimentos R$ 18.300,75
Empréstimo R$ -

TOTAL DE ENTRADAS R$ 18.300,75
Saidas de caixa

Despesas Operacionais R$ 2.780,42
Despesas de Pessoal e Encargg R$ 2.845,36
Pro-Labore R$ 3.330,00

TOTAL DE SAIDAS R$ 8.955,78
Saldo Operacional R$ 9.344,97
SALDO FINAL R$ 9.344,97

Fonte: Dados primarios
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Entretanto, para a¢des de analise sdo utiliza@loalos de previsdo anual do fluxo de

caixa, tabela 6.

Tabela 6: Previsdo fluxo caixa anual

FLUXO DE CAIXA MENSAL PROJETADO - C2

Ano 0 Ano 1 Ano 2
Investimento Inicial R$ 25.167,00
Capital social Integralizado R$ 30.000,00
Saldoinicial 4.833,00 112.139,64 223.159,34

Entradas de Caixa

Recebimentos

R$ 219.609,00

R$ 225.240,00

R$ 229.932,50

Empréstimo

R$ -

R$ -

R$ -

TOTAL DE ENTRADAS

R$ 219.609,00

R$ 225.240,00

R$ 229.932,50

Saidas de caixa

Despesas Operacionais R$ 33.365,00| R$ 36.701,50| R$ 40.371,65
Despesas de Pessoal e Encarl R$ 34.144,36| R$ 37.558,80| R$ 41.314,68
Pro-Labore R$ 39.960,00f R$ 39.960,00] R$ 39.960,00

TOTAL DE SAIDAS

R$ 107.469,36

R$ 114.220,30

R$ 121.646,33

Saldo Operacional

R$ 112.139,64

R$ 111.019,70

R$ 108.286,17

SALDO FINAL

R$ 112.139,64

R$ 223.159,34

R$ 331.445,51

Fonte: Dados primarios

Sao feitas projecBes em trés diferentes cenariessimista, realista e otimista. Os

valores sdo baseados a partir de desconto de 20@has do cenario realista para o cenario

pessimista, e 20% a mais do valor realista parararo otimista. Cabe ressaltar que,

independente da quantidade de servigos realizadogalores de despesas, que baseiam as

saidas de caixa, ndo se alteram conforme o cenario.
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Tabela 7: Fluxo de Caixa - Cenarios

FLUXO DE CAIXA MENSAL PROJETADO - C2 ANO 0

CENARIOS |  Pessimista | Realista | Otimista
Investimento Inicial R$ 25.167,00 25.167,00 25.167,00
Capital social Integralizado R$ 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Saldoinicial 4.833,00 4.833,00 4.833,00

Entradas de Caixa

Recebimentos R$ 175.687,20| R$ 219.609,00f R$ 263.530,80

Emprestimo R$ - R$ - R$ -

TOTAL DE ENTRADAS R$ 175.687,20] R$ 219.609,00| R$ 263.530,80

Saidas de caixa

Despesas Operacionais R$ 33.365,000 R$ 33.365,00] R$ 33.365,00
Despesas de Pessoal e Encarl R$ 34.144,36| R$ 34.14436| R$ 34.144,36
Pro-Labore R$ 39.960,00] R$ 39.960,00f R$ 39.960,00

TOTAL DE SAIDAS R$ 107.469,36| R$ 107.469,36| R$ 107.469,36
Saldo Operacional R$ 68.217,84| R$ 112.139,64| R$ 156.061,44
SALDO FINAL R$ 68.217,84| R$ 112.139,64| R$ 156.061,44

Fonte: Dados primarios

A utilizacdo de projecdo em cenarios é importgrge verificar as influéncias de
momentos em que o lucro for maior ou menor do qyeevisto no cenario realista. Essa
variagdo pode ocorrer em momentos em que o memcHdéncia na atividade. Por exemplo,
caso haja queda nos valores de materiais para stregfo civil, mais pessoas estarao
interessadas em construir. O contrario, o mercadoeatar os materiais, tera efeito de
diminuicdo nos interessados. Esta diferenca podevesdficada também com quedas ou
aumentos nas quantidades de ART’s cadastradas,heggoqueda de 12%, pode ocorrer
diminuicao da receita em igual ou maior escalas pada ART tem valor de projeto diferente.
Assim ocorre também com aumento dos projetos cadiast, as alteracdes em quantidades de
projetos podem trazer alteracfes em receitas d& maimenor impacto.

Desta forma, sdo diversos 0os motivos que podenueiméiar no resultado da
organizacdo, o exemplo citado € da alteracdo reitaecontudo, podem ocorrer alteracdes
nas saidas de caixa, devido a demissdes, necessidadcompras de imobilizados, entre

outros. Ou mesmo, as duas, saida de entrada @e tairlteracdes significativas.
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4.4.5 Demonstracdo Resultado do Exercicio

A demonstracdo do resultado do exercicio (DREjofefada para os proximos trés
anos. Diferente da maioria dos formatos de DRIe, @%b tem os valores de custos. Os custos
operacionais, referente aos produtos vendidosicanaénte ndo existem, uma vez que, nao
ocorrem separadamente dos custos de producéo.

Os gastos que ocorrem na empresa, sao gastos ajaténmo funcionamento da
organizacdo, e ndo valores pagos com a produc8a.dasacteristica ocorre, pois a empresa
tem como principal recurso de producao a criatoeddo individuo sendo passada para um
programa de computador.

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO PROJETADA - FIM DO 3°
ANO

RESULTADO
OPERACIONAL
Receitas Operacionais

Receitas de projetos R$ 719.000,00
Impostos Sobre

Nota R$ 38.969,5
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA R$ 680.030,50

DESPESA OPERACIONAIS
Despesas operacionais

Despesas de pessoal e encargos sociais R$ 113.017,84
Pr6 Labore R$ 19880,00
Despesas Materiais de escritério e informaticad R 13.902,00
Despesas com copa R$ 2.780,40
Despesas Condominio R$ 50.841,60
Despesas Administrativas R$ 32.984,15
Outras Despesas R$ 9.930,00
Total Despesas R$ 343.335,99
RESULTADO
OPERACIONAL R$ 336.694,51
(-) IMPOSTOS R$ 27.541,61
RESULTADO DO EXERCICIO APOS IR R$ 309.152,9¢

Quadro 11: Demonstracdo Resultado do Exercici@fisno
Fonte: Dados primarios

A seguir, no quadro 12, encontra-se 0 DRE proje&tiotrés diferentes cenarios,
pessimista, realista e otimista. Os cendrios sdetados com diferencas apenas nas receitas.
Assim como no item anterior, 0 Fluxo de Caixa, asag¢des nos cenarios podem ocorrer com

alteracbes no mercado, seja por diferencas no GRBART'S.
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DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO PROJETADA - FIM DO 3° ANO

RESULTADO OPERACIONAL
Receitas Operacionais

Receitas de projetos

Impostos Sobre Nota

RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

DESPESA OPERACIONAIS
Despesas operacionais
Despesas pessoal e encargos sociais
Pr6 Labore
Despesas Material de escritorio e informética
Despesas com Copa
Despesas Condominio
Despesas Administrativas
Outras Despesas
Total Despesas

RESULTADO OPERACIONAL

(-) IMPOSTOS , ,
RESULTADO DO EXERCICIO APOS IR

Pessimista

R$575.200,00
R$ 31.175,60

Realista

R$719.000,00
R$ 38.969,50

Otimista

R$862.800,00
R$ 46.763,40

R$544.024,40

R$680.030,50

R$816.036,60

R$113.017,84
R$119.880,00
R$ 13.902,00
R$ 2.780,40
R$ 50.841,60
R$ 32.984,15
R$ 9.930,00

R$113.017,84
R$119.880,00
R$ 13.902,00
R$ 2.780,40
R$ 50.841,60
R$ 32.984,15
R$ 9.930,00

R$113.017,84
R$119.880,00
R$ 13.902,00
R$ 2.780,40
R$ 50.841,60
R$ 32.984,15
R$ 9.930,00

R$343.335,99

R$343.335,99

R$343.335,99

R$200.688,41

R$336.694,51

R$472.700,61

R$ 16.416,31
R$184.272,09

R$ 27.541,61
R$309.152,90

R$ 38.666,91
R$434.033,70

Quadro 12: Demonstracdo Resultado Exercicio — @enar
Fonte: Dados primarios

Os cenarios sdo baseados em valores 20% maioresenares do que O cenario

realista, levando em consideracfes as alteracGegpagsam ocorrer no mercado. O DRE

mostra qual o resultado operacional do periodanids em consideracdo as receitas e as

despesas ocorridas nos trés primeiros anos.

4.4 .6 Indicadores

Os indicadores sao ferramentas utilizadas pararta gde demonstracdes financeiras,

analisar a viabilidade do empreendimento. Os imkices utilizados para se fazer a devida

andlise sdo o ponto de equilibrio, o valor presikgtedo e opayback.
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4.4.6.1 Ponto Equilibrio

O ponto de equilibrio calcula quanto, em valoee€2 Arquitetura e Imagem precisa
vender para equilibrar com as despesas. Neste,msteceitas e despesas se equilibram. O

quadro 13, a seguir, mostra os dados que comptiioay

Preco de Venda R$ 19.500,00
Custo variavel -
Margem de R$ 19.500,00
contribuicéo
% MC s/ Prego Venda 100%
Custos Fixos R$ 9.290,36
Ponto de Equilibrio = R$ 9.290,36

Quadro 13: Ponto de equilibrio
Fonte: Dados primarios

18.000,00 N
16.000,00 +
14.000,00 ~
12.000,00 \ R$ 9290
10.000,00 7 ~Z
S “ R$ 9.290
8.000,00 -
6.000,00 -
4.000,00
2.000,00
Inicio Linha Grafico Fim Linha Gréfico
VENDAS CUSTO VARIAVEL CUSTO FIXO =< =PTO DE EQUIL. \

Figura 3: Gréfico Ponto de equilibrio
Fonte: Dados Primarios

O ponto de equilibrio para a C2 Arquitetura e Inmgede R$ 9.290,00, a partir do
momento, em que a empresa tiver este valor coneitaemperacional, suas despesas seréao

todas supridas.
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4.4.6.2 Valor Presente Liquido

O valor presente liquido é considerado uma ferréanewm maior confiabilidade, pois
considera o valor do dinheiro ao longo do temptal#ela 8, mostra os valores utilizados para

o célculo do indice.
Tabela 8: Dados Valor Presente Liquido

Investimento Inicial R$ 25.167,00
Fluxos de caixa R$ (25.167,00)
Ano 0 R$ 112.139,64
Ano 1 R$ 111.019,70
Ano 2 R$ 108.286,17

Fonte: Dados primarios

A taxa de retorno considerada pelos sécios é drinomno 20%, desta forma, a tabela
a seguir mostra o VLP, considerando os trés proseanos com 0s valores no cenario

realista.
Tabela 9: Valor Presente Liquido

Taxa Minima de retornc 20% VLP R$173.371,10
Fonte: Dados primarios

A partir do calculo do VLP, se o valor for positjiveera aceito pelos investidores,

porém, se o valor for negativo, quer dizer que preendedor nao tera o retorno esperado.

4.4.6.3Payback

O paybacké um método que determina o tempo necessario guagao capital

investido seja recuperado. A tabela 10 mospaybackpara os trés cenarios projetados.

Tabela 10: Projecé@®ayback

Cenarios Payback

Pessimista |0,37 ~5 meses
Realista 0,22 ~ 3 meses
Otimista 0,16 ~ 2 meses

Fonte: Dados primarios

Por meio do célculo dBayback verifica-se que, em todos 0s cenarios a recu@erac

do capital ocorre em menos de um ano.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Um novo negdcio, pode ser considerado por muibasoco fim da era “empregado”,
porém esse espirito empreendedor pode em muitoentomtrazer armadilhas que podem
destruir um sonho.

Este empreendimento, o C2 Arquitetura e imagescaende sonhos de trés arquitetos
gue procuram criar um novo conceito em arquiteeuranagem. Para que este sonho possa
tornar-se realidade, o trabalho procurou identifielguns aspectos que influenciam no
negocio.

A C2 Arquitetura e Imagem esta preparada paraicoindas atividades, com
profissionais qualificados para a execucdo daddaties e, ainda, contard com apoio de
estagiario. Os procedimentos administrativos e nfieaos serdo executados por um
profissional contratado, juntamente com a supeowilsi sOcios.

Os servigos prestados séo projetos arquitetbnmsyrbanismo, de interiores, bem
como, producdo de imagens. Os produtos e servdgsandizentes com o que o mercado da
regido ja executa, porém, a intencao dos séciosstgy 0S mesmos Servicos com um conceito
diferente.

Para a sua operacionalizacdo sao necessariosagcuateriais simples, computadores
impressoras, sistemas de software, alguns matedmisgscritério e o ambiente fisico.
Conforme dayoute a especificacdo dos sécios, o lugar para o @sorjiode ser uma sala de
36,5 m2. A localizacdo ainda nédo esté definidagimodeverd ser no Centro ou na Trindade,
ambos bairros de Floriandpolis.

A C2 Arquitetura e Imagem € considerada uma m@&npresa pelo BNDES, pois
possui faturamento anual de até R$ 1,2 milhdesa fdemada por uma Sociedade Simples
com capital social dividido igualmente entre os 8écios.

Estara inscrita como uma empresa optante do sipgtes, método muito utilizado
por micro empresas, principalmente, pelo fato deuseimposto integralizado, facilitando a
administragéo da empresa.

A empresa estara cadastrada em todos os érgageimnes como Receita Federal,
Estadual e Municipal, bem como, no 6rgao reguladarlasse, o0 CREA.

Mediante aos cadastros nos 6rgao publicos, eeatagdo de profissionais do direito

para a confec¢cdo do contrato, a empresa estandardsgla de problemas de ordem juridica.
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O apoio de profissionais da contabilidade auxilinchapagamento dos impostos evitando
problemas legais.

O mercado é promissor, utilizando como referen@alquantidade de ART's
cadastradas no CREA-SC, onde o crescimento detgsaje 2007 para 2008 foram de 18%.
A quantidade de obras, geralmente, sao influensipé#os valores dos materiais utilizados
para a sua realizagdo, cuja variagdo pode serrmi@da pelo valor do CUB. Nos ultimos
anos, o CUB vem aumentando lentamente de formanefadicial ao mercado.

Os consumidores séo, geralmente, para os serdigamagem, pessoa juridica do
ramo da construcédo civil, que procuram esse tipseti@ico para criar imagens que simulam
um empreendimento, com o objetivo de vendé-lo. Estem ramo de consumidores
importantes, pois se conquista fidelidade com mizoitidade e o servico ndo é de criacédo
arquitetbnica, onde se exige um tempo maior partaagao do projeto, contrapondo ao de
criacdo de imagem j& pré-definida, sendo essecgeexiecutado em tempo rapido.

Os consumidores de projetos arquitetdnicos eiamésy, sdo pessoas juridica ou fisica
que necessitam de algum projeto. A empresa comresatrem clientes da grande
Floriandpolis, devido a necessidade de ir até allonde o projeto sera executado para
verificacdo de medidas e de necessidades do cotsumi

As empresas pessoas juridicas, geralmente, pé&eisi® projetos de grande porte,
podendo ter uma parceria de continuidade paratpsofaturos.

Os consumidores pessoa fisica sdo, em sua madeiaglasse média e alta, e
geralmente, acompanham programas de televisdo re légistas da éarea. Procuram,
inicialmente, conhecer o profissional que estadratendo, ocorrendo isso, por indicacdo na
maioria das vezes, levam a questéo preco em seglarum

A ampla concorréncia ocorre desde os técnicosddieagdes, design de interiores,
engenheiro civil até profissionais ndo habilitadogs que “projetam” o que executam.
Entretanto, destaca-se que em 2007 haviam 3.268sgwomais arquitetos habilitados e
credenciados no CREA-SC.

Por meio da pesquisa baseada em quatro concareptehecidos pelos socios
conclui-se que os procedimentos internos sdo baseaoh programas de certificado de
qualidade, garantindo assim a qualidade final daigeprestado. A localizacao destes fortes
concorrentes é considerada um ponto forte, viséy gstdo em locais centrais da cidade, e as
suas estruturas fisicas auxiliam nos procedimenéugssarios. Percebe-se também, que o
reconhecimento dos arquitetos no mercado trazildsile e vantagem competitiva para o

negoécio, sendo necessario o C2 Arquitetura e Imagemer essa barreira.
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Os fornecedores sdo poucos e de materiais basigossendo encontrada nenhuma
barreira neste aspecto.

De forma geral, conclui-se que este empreendimentwiavel nos aspectos
mercadoldgicos, pois 0 mercado encontra-se em s@ueas profissionais conhecem o perfil
dos consumidores, 0s concorrentes sdo conhecitimsgiios e pode-se dizer que produzem
0S mesmos tipos de servigos.

Os aspectos financeiros demonstram que o invastimeicial € pequeno, e pode ser
facilmente recuperado, levando em conta as recegtpuladas. CPayback mostra que
mesmo no cendrio pessimista, onde a C2 Arquitetunaagem teria saldo do fluxo de caixa
anual de R$ 68.217,84, o retorno do capital indesticorrera em 5 meses. Esse rapido
retorno é justificado pelo fato de o servico nageteler de materiais caros para sua
concretizacao, onde o principal recurso utilizadoh&mano, mediante o seu poder de criacao
e ter alto valor agregado. O retorno no cenarilistaa de trés meses.

Pelo método dgayback,conclui-se que, em relacdo a recuperacdo do Lapita
empreendimento é viavel.

O ponto de equilibrio operacional da C2 Arquitatue Imagem é baseado
monetariamente e acontece no momento em que a samnEader R$ 9.290,36. O ponto de
equilibrio deste empreendimento ndo leva em corede custos variaveis, pois é dificil
mensura-los, uma vez que, com 0 aumento dos ssyvicque altera ndo sdo 0s materiais
gastos, mas sim o trabalho dos profissionais. Coportto de equilibrio, conclui-se que
qualquer receita acima do ponto de equilibrio &&é, uma vez que, o ponto de equilibrio
nao se alterara com o aumento ou a diminuicaordess.

Por meio do calculo do valor presente liquidolizado com os valores do cenario
realista, conclui-se que o empreendimento € viguak seu valor a uma taxa de 20% de
retorno esperado pelos sécios é de R$ 173.371,danko define Gitman (1997), se o valor
for maior que zero aceita-se o projeto, pois ornet@ maior que o custo.

Desta forma, conclui-se que os aspectos finarepimgetados para o empreendimento

demonstram que o negdcio viavel.

5.1 RECOMENDACOES

Recomenda-se que a C2 Arquitetura e Imagem cripartfolio de qualidade para que

os clientes, mesmo sem ver 0s projetos ja realzpeto escritorio pessoalmente, possam
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conhecer os projetos por meio desse material, satarca necessidade desse tipo de material
para apresentacdes em empresas do ramo.

Acredita-se também, que a necessidade de visitddiddemonstrada no item
consumidor, pode ser amenizada com participacbesa@mursos onde, além do prémio
recebido, os projetos possam ser executados, t&satoeem boa visibilidade.

Inicialmente, a empresa nao devera participar @éateg como a casa cor, visto que,
os ambientes criados tem os custos de inteira meapdidade do profissional, e, muitas
vezes, se tornam ambientes caros. Esse tipo dig@padevera acontecer a partir do terceiro
ano de existéncia da empresa, sendo planejado m@ecedéncia e 0s seus custos retirados do
caixa da empresa.

Recomenda-se que, para trabalhos futuros, terfeezgea analise do consumidor com
maior profundidade, e que a empresa esteja sengm@as mudancas que ocorram com 0

mercado de arquitetura.
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ANEXO A — TABELA DE HONORARIOS IAB / SC

CONDIGCOES DE CONTRATAGAO E REMUNERAGAO DO PROJETO DE
ARQUITETURA

1 - TABELA BASICA:

Apresentamos a seguir Tabela de percentuais minimos recomendados. B
* Os valores deverdo ser transcritos na integra na ART (ANOTACAO DE RESPONSABILIDADE
TECNICA), pois este é um contrato de prestacao de servico firmado entre as partes.

Tomando como base o CUB (Custo unitario Basico), para o cdlculo dos honorarios profissionais,
observando o seguinte:

a) Classificacdo das edificac@es, ver item 2.

b) projetos com repeticfes de edificacdes, ver item 3.

¢) Os valores abaixo se referem a obras a edificar, para projetos de reforma e/ou

acréscimo de edificacdes, ver item 4.

2 - CLASSIFICACAO DAS EDIFICACOES:

As edificagBes sao classificadas (I, I, lll, IV) seguindo os seguintes critérios:

a) Complexidade das pesquisas prévias necessarias a sua projetacédo. (Programa).
b) Diferenciagéo funcional, técnica dos espacos e ambientes a serem projetados.
c) complexidade tecnolégica, em especial dos projetos complementares.

d) complexidade do desenvolvimento e detalhamento do projeto.

e) complexidade do terreno, principalmente no que tange a niveis.

As edificagBes ndo listadas a seguir deverdo ser enquadradas segundo 0s critérios
anteriores, na classe que mais se aproximar.

2.1 - HABITACAO:

2.1.1 PERMANENTE:

* Residenciais Unifamiliares-1 a IV (dependendo do nivel de complexidade).
* Edificios de apartamentos, conjuntos habitacionais de edificios - categoria lII.
* Conjuntos residenciais, condominios e vilas Il.

2.1.2 TEMPORARIA:

* Albergues, pousadas Il.

* Hotéis residenciais e motéis Ill.

* Hotéis de lazer, SPA, Hospitais e clinicas especializadas IV.

2.1.3 COLETIVA:

* Alojamentos, asilos, orfanatos, conventos, quartéis Ill.

* Presidios e penitenciarias IV.

2.2 TRABALHO:

2.2.1 AGROPECUARIA:

* Galpbes para maquinas, armazéns, estabulos, aviarios e instalagdes rurais
simples .

* Matadouros, instalacdes especializadas I

2.2.2 INDUSTRIA:

* Galpbes, oficinas e depdsitos I.

* Fabricas e laborat6rios simples Il.

* Usinas, fabricas e laboratorios especializados llI.

2.2.3 COMERCIO:

* Armazéns e depdésitos |.

* Supermercados, horto mercados, pavilhdes para exposi¢cdes e feiras Il.

* Lojas de departamentos, centros comerciais e shoppings lIl.

* Lojas, boutiques, stands e show-roons IV.

2.4 SERVICOS:

* Edificios administrativos e de escritdrios, creches, escolas Il.

* Bancos, sedes de empresas, instituicdes e 6rgaos publicos, centros de processamento de dados .
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TABELA DE HONORARIOS MINIMOS
(PERCENTUAL DO CUB/Mz2)

CATEGORIA
| Il 1] v
Area & construir Acordo Acordo Acordo Acordo
menor que 125 m?
125 m? 2,0a26 27a3,13 2a3,6 3,7a4,2
250 m2 1,9a25 2,6a3,0 3,1a35 3,6a4,1
500 m2 1,8a24 25a29 3,0a34 3,5a4,0
1000 m2 1,3al,7 18a2,1 22a24 2,6a3,1
2000 m2 1,2a1,6 1,7a1,9 20a2,3 24a29
4000 m2 10a1,3 14al5 16al,8 19a24
8000 m2 09al,l 12a1,3 1,4a1,6 1,7a2,2
16000 m2 0,8a0,9 10a1l,1 1,2a1,3 14a1l19
maior que Acordo Acordo Acordo Acordo
16000m2
HORA TECNICA 8,0

* Os valores da tabela referem-se a apresentagdo de um projeto minimo, para aprovagao na prefeitura, nao
estando incluidos detalhamentos de nenhuma espécie.
* O valor para HT refere-se a consulta no escritorio do profissional. Fora deste havera um acréscimo de

25%, considerando sempre o municipio de domicilio do profissional.
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APENDICE A — ORCAMENTO MATERIAL DE INFORMATICA

C2arquitetura

PROPOSTA DE PRESTAGCAO DE SERVICO
NOME DO PROJETO

CLIENTE: Nome do Cliente Tel: Data: dia/més/ano

OBJETO Projeto de interiores para consultério de odontologia, com area aproximada de 40m 2, situado
no Baia Sul medical Center, sala 107/108, Centro - Florianépolis/SC.

ETAPAS PARA ELABORACAO DO PROJETO

2.1 —ESTUDO PRELIMINAR - Etapa do projeto, onde sera apresentada a idéia central do objeto da seguinte
forma:

- Planta baixa c/ layout do mobiliario

- Elevag6es esquematicas

- Perspectiva esquematica

2.2 — ANTEPROJETO - O projeto é apresentado com maior definicdo, na seguinte forma:
- planta baixa devidamente cotada

- cortes transversal e longitudinal

- elevagdes

- projeto de gesso (caso necessario)

- projeto luminotécnico

- especificagfes de mobiliario

2.3 - PROJETO EXECUTIVO - Etapa final que consta de:

- planta baixa detalhada

- cortes transversal e longitudinal detalhados

- elevagdes

- perspectivas

- detalhamento (marcenaria, vidragaria, marmoraria, serralheria)

CRONOGRAMA

Entrega do projeto definitivo (etapa 2.3) 4fdiasapos a assinatura do contrato.

4. HONORARIOS* - CUB/SC MARC0/2009: R$ 954,01
Area aproximada do projeto — 40m?

PROJETO ARQUITETONICO - CUSTO DO PROJETO SEGUNDO TABELA IAB/SC
8,6% CUB — R$82,04/m? - 40m2 x 82,04 = R$ 3281,60 — R$ 3280,00 (trés mil duzentos e oitenta reais)

EXECUCAO/ ADMINISTRACAO - CUSTO DE EXECUCAO/ ADMINISTRACAO SEGUNDO TABELA CREA/SC

8,0% CUB — R$76,32/m* - 40m2 x 76,32 = R$3052,80 — R$3050,00 (trés mil e cinqilenta reais)

Projeto arquiteténico + Execucao/ administracéo | R$ 3.280,00 + R$ 3.050,00

custo total R$ 6.330,00

(seis mil trezentos e trinta reais)
5. FORMA DE PAGAMENTO
Pagamento em 3 parcelas@# 2.110,0Qdois mil cento e dez reais):
Parcela 1: assinatura do contrato; Parcela 2: emasio do estudo preliminar (etapa 2.1); Parcedpr@sentacéo do projeto
executivo (etapa 2.3).

Marcelo Fontes de Oliveira Cristiano Fontes de Oliveira Arlis Buhl Peres
Arquiteto CREA/SC 60660-3 Arquiteto CREA/ 44164-4 Arquiteta CREA/ 45725-0
* honorérios baseados tabela do IAB/SC segundo tipo e complexidade do projeto
Arlis Buhl Peres- arquiteta - CREA/SC 45725-0
Cristiano Fontes de Oliveira- arquiteto - CREA/SC 4 4164-4
Marcelo Fontes de Oliveira — arquiteto — CREA/SC 60 660-3

tel: (048) XXXX-XXXX - e-mail:c2@?2arquitetura.com
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Minha Sacola de Compras

CONTINUAR COMPRANDO CONCLUIR A COMPRA

YALOR UNITARIO ¥YALOR TOTAL
Motebook Dual Core T3400 2,16GHz 4GB Rg 1.999,00 R% 3.998,00
EﬂSeDgEEm%UD_RW Webcarn 2.0MP 154" Linux - il ALTERAR QUANTIDADE
Fara o CEP abaixo, entreqa ern 11 dias dteis BETIRAR DA SACOLA

EMEALAR FARA FRESENTE

Prego especial para o cartdo Americanas taucard: R$ 1,799,00 R% 3.508 00

Computador Pentiurn Dual Core ES200 2,5GHz

! ]
4GB BQ0GE DVD-RW Lintx - Qbex + Monitor P B TEOLALNTIoAEE
LCD 17" Widescree ’ : FETIRAR DA SACOLA
Fara o CEFP abaixo, entrega em 11 dias Uteis

R$ 1.699,00 R% 8.495,00

n@e‘-“a f— Prego especial para o cartao Americanas ltaucard: R$ 1.599,00 R$ 7.995,00

0 produte escolhide nde podera ser retirade & o
e naloja. A entrega serafeita em seu + Entregar no meu enderego
enderego. Saiba mais

UER SABER O ¥YALOR DO FRETE E A PREYISAD DE a0 - Prx i . P
ENTRECA? €D _atengio - Prazo do Entrega SUBTOTAL:  R% 12.493,00

digite o CEP (tarritorio nacional) Para o CEP ao lado, 3 partir da aprovacio dg
pedido pela Instituicdo Financeira e liberacio o
o interna através da validagda dos dadoz FRETE: Gratis

(::;., CALCULAR FRETE cadastrais, sus entrega sers feita da seguinte

T |
l8801 5 i ID?D k?gl:?f?que oz prazos de entrega em vermelho TOTAL: R% 12.493,00

abaiqo de cada produto;

O praze comeca a contar a partir da aprovagio

= do pedido:
* HAD SET O CEF. QUERD FROCURAR

> £ UMA ENTREGA INTERMACTIONAL
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APENDICE C — ORCAMENTO MATERIAL DE INFORMATICA

identifigue-se | cadastro | E lista de produtos

TOK&STOK

Moveis Acessorios Eletro CaféDesign ValeTok&Stok [ buscar produtes [ek] [ (buscarapida |

Novidades Tendéncias MNossoTok Designers Kits de Presentes Site de Casamento

Lista de Produtos Ativa

Esta &€ a lista onde os produtos selecionados estfo sendo adicionados.

Essa e sua lista de produtos TokBStok. Vocé precisa se identificar para que seja possivel

guardar e recuperar a sua lista posteriormente em outros computadores ou em uma loja identifique-se

TokBStol:.

Lista: Lista - 1997545

e ﬁ e Unhirzltgja Turaalltgja Un\il::(l?zll-sa Tu:ErlTlg;sa
e czeR ?é?élggc%“lm EXECUTIVA R$342,00 | R$2.052,00 | R$369,00 | R$2.214,00
czMT ?gfg;xg':g;’; CEIE2liBCs R$10,00 R$20,00 | R$10,00 R$20,00
TETE ?_ﬁ‘;{g’;;?ggo e R$120,00 | R$180,00 | R$199,00 | R$199,00
|8 TETE | BRONX TAMPO MAD. 140XB0 (TEX14080) | R$295,00 | R$295,00| R$325,00| R$325,00
CZMT | SIGNO PE C/2 (SIGNOPEZ) R$60,00 | R$240,00| R$6500| R$280,00
TETE | BRONX TAMPO MAD. 153XB0 (TEX15380) | R$325,00 | R$325,00| R$355,00| R$355,00
P CRBR | GOOG CADEIRA C/BRACOS [GOOGCD) | R$218,00 | R$436,00 | R$235,00| R$470,00
o CZBR | MOLD ARMARIO ALTO (MOLDAA) R$655,00 | R$63500| R$732,00| R$732,00
[« PTTE | NUTTY CADEIRA (NUTTYCD) R$299,00 | R$1.196,00 | R$322,00 | R$1.288,00
TETE | BRONX TAMPO MAD. 140XB0 (TEX14080) | R$255,00 | R$295,00| R$325,00| R$325,00
il
CZMT | INNO BE C/2 (INNOPEZ) R$B5,00 | R$170,00| R$9500| R$150,00
P CZ |MOLD MESA 120X60 (MOLDMT120) R$295,00 | R$295,00| R$332,00| R$332,00
o CSBR | GIO BIS SOFA 2 LUGARES (GIOBZL) R$660,00 | R$660,00 | R$698,00 | R$698,00
Total dos Produtos Loja R$6.815,00 Casa R$7.408,00

Pregos validos em 25/04/09 para a cidade de CURITIBA/FR.

Preco Loja - Vocé compra nas lojas TokB&Stok, retira @ monta.
Prego Casa (Mdveis) - Vocé compra nas lojas ou no site e a TokBStok entrega e monta.
Preco Casa [Acessdrios) - Vocoé compra no site e a2 Tok&Stok entrega.

4 voltar para vitring transferir produtos transformar em pedido
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RETIDO NA FONTE Pagos em Guias ) i
Més | Valor bruto | Valor liquido Receitas apos
IRRF COFINS PIS CSLL ISS CSLL IRPJ TOTAL Impostos
234.000,00
Ano 0 219.609,00 | 3.510,00| 7.020,00 | 1.521,00| 2.340,00| 7.020,00 | 4.399,20( 7.722,00 | 19.141,20, R$ 200.467,80
240.000,00
Ano 1 225.240,00 | 3.600,00| 7.200,00 | 1.560,00| 2.400,00| 7.200,00 | 4.512,00| 7.920,00 | 19.632,00, R$ 205.608,00
229.932,50
Ano 2 | 245.000,00 3.675,00| 7.350,00 | 1.592,50| 2.450,00| 7.350,00 | 4.606,00| 8.085,00 | 20.041,00, R$ 209.891,50
Total | 485.000,00| 455.172,50 | 7.275,00| 14.550,00| 3.152,50| 4.850,00| 14.550,00| 9.118,00| 16.005,00| 39.673,00f R$ 615.967,30

Valores em reais.

BASE DE CALCULO PARA IMPOSTO - C2

RETIDO NA FONTE em %

IMPOSTOS PAGOS em %

IRRF

COFINS

PIS

CSLL

ISS

CSLL

IRPJ

1,50

3,00

0,65

1,00

3,00

1,88

3,30




