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1) INTRODUCAO

O empreendedorismo se da através de individuos dispostos a promover mudang:as
para a evolugdo da sociedade. A figura do empreendedor € essencial para o crescimento
sécio-econdmico do pais. No 'Brasil, muitas pessoas possuem esta capacidade
empreendedora, sendo individuos com idéias inovadoras que podem ser reproduzidas em
qualquer lugar onde exista um problema ou oportunidade de negécio.

A escolha pavra o trabalho da disciplina de plano de negécios do curso de
Especializagdo em Empreendedorismo foi uma loja de jogosl virtuais, um conceito muito
recente na area de entretenimento. As denominadas Lan Houses sdo a nova febre no
setor de jogos, onde diversos computadores sao interli‘gados em rede, para que varias
pessoas possam participar do mesmo jogo.

O objetivo do trabalho € identificar os varios aspectos necessarios para abertura de
um negdcio, tais como: conceito de negécio, estudo de mércado, analise. de aspectbs
mercadologicos, aspectos técnicos do empreendimento, aspectos juridicos, tributérios,
financeiros, e organizacionais, tais como processos de treinamentos e recrutamento e

selecdo de pessoas.
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3) ASPECTOS MERCADOLOGICOS

3.1) Qual é o nosso negocio?

O negdécio que estamos analisando para abrir € uma Lan House. Fisicamente, a
loja é caracterizada por diversos bomputadores de ultima geragéo conectados em rede
em um ambiente Hi-tech, com ar-condicionado e poltronas confortéveis, onde muitos
jogadores se divertem com as Ultimas novidades do ramo de jogos, todos conectados
em um unico ambiente virtual. Elas utilizam a moderna tecnologia como meio e estdo
iniciando uma revolugéo nas opgdes de entrete‘nimento, permitindo a interagdo entre

dezenas de jogadores através de uma rede local de computadores.

O conceito de Lan House foi inicialmente introduzido e difundido na Coréia em
1996. No Brasil foi efn1998 pelas maos do empresario Sunami Chun, fundador de uma
das redes de Lan House mais conhecidas, a Monkey, que tem 58 Iojas em 11 estados.
Durante uma viagem de estudos a Coréia do Sul, Chun percebeu a “febre” das Lan
Houses. Em Seul, chegou a presenciar a existéncia de até seis lojas em uma mesma

quadra. Todas cheias.

No momento a Lan House tem sido um “boom” neste mais novo setor da
economia. Ha mais de 25 mil casas na Coréia e 15 mil nos EUA, no Brasil ha pouco

mais de 600 cyber cafés e lan houses. Um campo enorme para se explorar.

Como o aumento de casas no Brasil, a idéia de games em Lan esta difundindo
entre todas as tribos de jovens e de profissionais, ou seja, aumenta o nimero de Lan
House aumenta o publico-alvo. Muitas pessoas que mal sabiam que existia uma casa
dessas, acabam conhecendo. O Brasil tem muito a crescer neste ramo e tem muito
publico para ele, ainda & pouco divulgado, mas tende a se tornar mais conhecido na

medida que vai crescendo.



Quanto a tendéncia e a sué duragéo a avaliagido pode ser feita desde a época do
atari onde os games chamavam a aten¢éo da juventude, depois veio a Nintendo, Super
Nintendo, PlayStation, Nintendo 64 e outros, deixando cada vez os games mais reais.
Mas apenas agora, com as Lan Houses, o jogador tem é oportunidade de jogar com um
time contra outro e é isso que chama a atengéo dos jogadores. Pode-se mudar o jogo,
o Counter-Strike pode virar um jogo obsoleto como hoje € o atari, mas a mania dos
games nunca sera passageira.

3.2) O Conceito do Negocio
Possiveis grupos de clientes

= Criangas enfre 5e 11 anos.

= Adolescentes entre 12 e 18 anos.
» Jovens entre 19 e 29 anos.

= Adultos entre 30 e 60 anos.

» Escolas primarias e colegiais.

= Escolas de informatica e inglés.

= Pais dos possiveis clientes.
Possiveis necessidades dos grupos de clientes
= Entretenimento
= Diversdo
=  Competicao

= Formagéo de grupos

A necessidade dos clientes



'Necessidade de diversao.

Desejo de competir.

‘Necessidades de interagir.

Participar de uma “Luta Real’, coisas que os jogos permitem (necessidades
intrinsecas, nao perceptivas).
Entretenimento.

Aceitacdo em grupos e disbuta entre amigos.

‘Temos uma cultura brasileira fortemente aliada a competicéo vista nos idolos de

futebol. Facilmente criam-se grupos de torcedores, de fas ou de estilos que
torcem juntos, mas que ao mesmo tempo competem entre si, disputam e lutam

em grupo e individualmente.

Possiveis formas de como atender as necessidades dos grupos de clientes

A Lan House ja € um a casa de entretenimento e diversdo, um local de encontro
dos grupos, seus jogos em rede permitem uma “luta real”, jogar contra pessoas,
disputa entre amigos e desconhecidos, os jogos sédo variados, para cada gosto.
O nosso publico inicial sera da faixa-etaria dos 15 anos aos 30. Pretendemos
atingir ainda mais as necessidades dos nossos possiveis clientes com um
atendimento diferenciado, queremos ser posicionar neste aspecto.
Contrataremos monitores que serao treinados para atenderem e solucionarem
duavidas, entre outras coisas, mas que também serdo um icone para a nossa
empresa, um rapaz que fale a mesma lingua, se vista como eles, tenha atitudes
similares e entenda muito dos jogos (isto para atingir o ptlblico mais novo).
Trabalharemos com pacotes especiais, promocionais, e'alguns beneficios para
determinadas situagdes (exemplo: O pacote Reservas: Quem ligar com uma
antecedéncia de 2 horas e agendar a quantidade de maquinas que seu grupo ira
precisar, além de nao precisar esperar e ter as maquinas prontas ganha mais
uma hora gratis para a turma), assim o publico mais velho que deseja reunir os
amigos e agendar, ganha descontos.



» Terdo a opgéo do cartdo pré-pago para controle de gastos e um sistema de

monitoria para os pais observarem seus filhos pelo computador nas suas casa.

= No ambiente tera um hall de entrada com sofa, mesas para conversas e esperae

duas maquinas, uma de refrigerante e outra de salgadinhos. Além de a loja estar

situada num 'shopping, o gque abre as possibilidades para compras e divertimento

e um ambiente gostoso para reunir a galera.

3.3) ANALISE DAS OPORTUNIDADES DE MARKETING

3:3.1) Ambiente Tecnoldgico

Variaveis P.O. |Oportunidades |Ameagas Como reagir
e Tendéncia de|Alta |e Maior e Aumento da|e Investir
reducdo do capacidade de concorréncia. continuamente no
custo de renovagao el parque.
infra- ampliacdo do
estrutura. parque.
‘ e Alto grau de|e Buscar parceria
e Aumento da|Alta |e Maior investimentos com fornecedores
sofisticacao atratividade nos de Hardware e
dos jogos em para o publico. equipamentos e Software.
rede. Hardware e
software.
3.3.2) Ambiente Econémico
Variaveis P.O. |Oportunidades Ameacas Como reagir
e Oscilagdo do|Médio |e Baixo. Maior e Alto. Menor|e Buscar
~ délar. capacidade de capacidade de parcerias.
investimentos. investimento.
e Aumento das|Baixo |e Aumenta o fluxo|e Aumento do custo|e Ampliar a
tarifas das pessoas por hora de estrutura.
telefénicas. gue jogam em servico. Nao

casa Lan

house.

na

conseguir atender
a demanda. Baixa

oferta.




3.3.4) Ambiente Cultural e de Estilo de Vida

Variaveis P.O. |Oportunidades Ameacgas Como reagir

e Novaforma |Alta |e Explorar o|e Que a tendéncia|Revitalizar

de interacao ‘ impulso seja apenas | constantemente o

entre pessoas e de competiczo. modismo. negocio.

grupos.

‘4

e Formulagdo |Alta |, Aumentar a|® Perda de foco|e Restringir os
de parcerias - frequéncia e em relagdo ao convénios  ao
com formar “core business”. minimo
empresas convénios necessario.
afins. financeiros.

e Visao ainda|Altd |, mMudar  esta|® Distorgdo - de|Fazer trabalhos ou
distorcida em visdo (cultura)|  informacdes e |pegas _
relaggo  as em relagéo aos resisténcia a | promocionais
pessoas jogos mudangas. divulgando 0s
mais antigas. eletronicos e a ' beneficios da Lan

Lan House. House junto com
depoimentos de
especialistas,
psicologos,
psiquiatras.

3.4) ANALISE DA CONCORRENCIA

Existem diversos concorrentes em Curitiba, analisando concorrentes diretos e

indiretos, porém estaremos focando a nossa atengdo nos concorrentes que estejam

localizados num raio de 1Km do Shopping Agua Verde, onde a nossa Lan House estara

atuando. Sejam eles, outras Lan Houses ou qualquer outra forma de entretenimento

(Cinema, locadora, clubes, bingo, fliperama, etc).

Também estaremos aproveitando a pesquisa para colher informagdes quanto a

possiveis clientes, como escolas, entidades, creches para futuras negociagbes e para

verificar lugares que propiciem divulgacédo, como pracas, parques, etc, para que

possamos estar agindo na frente dos nossos concorrentes.

Estas Tabelas sao partes integrantes do site do IPPUC, retirada pela internet. Na

primeira encontramos informagdes gerais sobre atividades econémicas, que auxiliou na

9




busca dos concorrentes e a segunda tabela forneceu um dado importante sobre

escolas, que permitira parcerias e divulgacao.

Ageéncias Bancarias (2001) 13 ‘ 44 © 290
Comércio 1999 (Fonte: SEFA) 808 5.138 26.572
Industrias 1999 (Fonte: SEFA) 140 1.114 4.566
Servigos 1999 (Fonte: SEFA) 186 1.042 5.758
Shoppings (2001) 1 3 19

Escolas Estaduais (2001) 3 33 165

Escolas Municipais (2003) 2 44 159

Realizamos uma pesquisa a campo (no bairro Agua Verde) dentro do raio estipulado e
verificamos alguns concorrentes, um deles nos surpreendeu, pois abriu recentemente a
sua loja préxima do shopping, numa distancia de aproximadamente 200m (uma quadra,
lembrando que algumas quadras sdo maiores e outras menores). O outro também esta
na mesma rota, mas nao tao préximo. Também verificamos um potencial de clientes
relativamente bom. Todas estas informacdes estao no mapa abaixo e logo apés o mapa
ihserimos também comentarios de outras Lan Houses que visitamos, mas que nao
estdo no nosso possivel campo de atuagdo. Lembramos que o mapa a representativo e

que as distancias ndo estdo em medidas reais.
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3.5) LOCALIZAGAO DE CONCORRENTES E CLIENTES EM POTENCIAL
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AlphaXpiriencé

Oferece acesso a internet, jogos em rede, jogos on-line e cyber café.

Comporta 30 computadores.

Oferece 20 jogos.

Possui refrigérador com refrigerantes e chas.
Notoriedade: Bom |
Qualidade de servigos: Bom

Agressividade Comercial: Regular
Comunicagao com clientes: Bom

Linha de Produtos: Bom

Adaptacao de Necessidades: Otimo
Qualidade no Atendimento: Bom

Localizagdo: Bom
Mr. NET

Oferece acesso a internet, jogos em rede, jogos on-line.
Comporta 24 computadores.

Oferece 9 jogos.

Possui refrigér‘a‘dor com refrigerantes e chas.
Notoriedade: Regular

Qualidade de servigos: Bom

Agressividade Comercial: Regular
Comunicagao com clientes: Bom

Linha de Produtos: Bom

Adaptacao de Necessidades: Bom
Qualidade no Atendimento: Otimo

Localizagédo: Bom

12



Mega Cyber Center

Oferece acesso a internet, jogos em rede, jogos on-line, cyber café e bar.
Comporta 150 computadores.

Oferece 30 jogos.

Possui refrigerador com refrigerantes e chas.
Notoriedade: Otimo |
Qualidade de servigos: Excelente
Agressividade Comercial: Excelente
Comunicagao com clientes: Bom

Linha de Produtos: Excelente

Adaptacéo de Necessidades: Excelente
Qualidade no Atendimento: Otimo

Localizagdo: Bom

Nao podemos deixar de comentar que no proprio shopping encontramos
concorrentes indiretos, como o cinema.

Analisando nossos concorrentes diretos, vemos que eles objetivam o lucro e
usam entdo do entretenimento para alcanga-lo, acreditam que o diferencial estd em
oferecer sempre os ultimos langamentos de jogos e reagem assim diante de seus
concorrentes. Por outro lado negligenciam no atendimento, ponto que desejamos nos
posicionar.

Os nossos concorrentes indiretos, como mencionado o cinema do proéprio
shopping trabalha com filmes de ultimos langamentos, mas que nao oferece uma
estrutura melhor comparando com outros cinemas, € uma vez ja visto o filme
dificilmente a pessoa voltara assistir de novo, pode-se locar o filme se desejar. O que
por outro lado os jogos sempre instigardo a novas jogadas. Nao foram encontradas

locadoras dentro do nosso raio.
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3.6) AVALIA(}A"\O DA EMPRESA — PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS
Pontos Fortes: Tendéncia; Novidade; Seguranga; Mercado pouco explorado.

Pontos Fraclqs: Investimento elevado; renovagédo de tecnologia constante;
Legislagdo limitadora de idade: Adolescentes menores de 12 anos somente
acompanhados dos pais ou responsaveis, adolescentes entre 12 e 16 anos
permanéncia até as 22:00h, adolescentes entre 16 e 18 anos, permanéncia até as
24:00, e apés somente maiores de 18 anos. |

o Pontos Fortes: Tendéncia e Novidade
o "Acado Prioritaria: Estar atento as novas perspectivas futuras
mediante a atualizacdo por revistas, feiras e fornecedores.

o Ponto Forte: Seguranca

. Acao Prioritaria: Comprar um software de seguranga para os
equipamentos e para seguranca local, fazer uma parceria com o shopping
através de monitoramento remoto.

o Ponto Forte: Mercado Pouco Explorado
o Acao Prioritaria: Abrir Lan House no bairro de maior concentragao

de nosso publico.

. Ponto Forte: Oferecer a oportunidade para as pessoas que nao
tem poder aquisitivo para obter um computador e os jogos.
. Acao Prioritaria: Fazer parcerias com escolas ou empresas que

querem fazer o seu marketing.

o Ponto Forte: Os jogos melhoram a percepc¢ao visual, espacial e o

raciocinio légico e estratégico nos participantes.

14



o Acdo Prioritaria: Divulgar essas informacGes através das
propagandas e em divulgacao nas escolas.

o Ponto Fraco: Investimento elevado
o Acao Prioritaria: Parcerias com o shopping (empresarios),
fornecedores em geral e sécios.

. Ponto Fraco: Renovacao de tecnologia constante

o Acéo Prioritaria: Negociagéo com fornecedores.

o Ponto Fraco: Legislagao limitador de idade. _
o Acao Prioritaria: Cumprir rigorosamente a legislagdo, lembrando

os adolescentes dos seus horarios.

. Ponto Fraco: Pessoas antigas tém resisténcia ao novo conceito de
jogos

) Acao Prioritaria: Divulgar depoimentos de psiquiatras e toda a
informacgéao oferecida pelas midias e pesquisas em geral.

o Ponto Fraco: A idéias de que games estimulam a violéncia ou
tendem a isolar e alienar os jovens.

o Acao Prioritaria: Trabalhar com os pais esta questdo através de
dias promocionais em que 0s pais podem ir visitar e conhecer o espacgo

gratuitamente e também oferecer a op¢ao de monitoramento pela internet.
. Ponto Fraco: A idéia de que os games viciam.

o Acéao Prioritaria: Oferecer aos pais a agao de comprar cartdo de

horas para controlar o acesso dos filhos para que nao haja excessos.

15



3.7) NOS como CONSUMIDORES: COMO COMPRAMOS?
Decisao de compra

1) Reconhecimento do Problema
E uma tendéncia. Necessidade de diversdo. Desejo de competir. Necessidades
de interagir, participar de uma “Luta Real”, coisas que 0s jogos permitem (necessidades

intrinsecas, nao perceptivas).

Cultura brasileira fortemente aliada a competicdo vista nos idolos de futebol.
Facilmente criam-se grupos de torcedores, de fés ou de estilos que torcem juntos, mas
gque ao mesmo tempo competem entre si, disputam e lutam em grupo e individualmente.
2) Busca de informagdes

Comunicagéo boca-a-boca. Grupos de referéncia. Lideres de opini&o.

Estratégia: apresentar a Lan House para a familia como um novo conceito, uma
nova imagem; sendo um lugar de diversdo aliada a um ambiente seguro. Mudar a
imagem de lugar propicio a drogas, bebidas e violéncia. (Ex: monitoramento dos pais
pela internet).

3) Avaliacao das alternativas
Localizacdo (préximo a casa, escola, clube, etc). Facil acesso para encurtar o

tempo do percurso e ganhar tempo de jogo e também para n&o preocupar os pais, pois

os adolescentes andam de bicicleta, skate, etc.

16



4) Decisao de Combra

Estratégia: Oferecer um cartdo Pré-pago pela *internet (o pai libera uma quantia

para o filho jogar e a casa respeita o limite fidelizando assim o cliente).
5) Consumo

Ambiente. Segurancga (cérhera - vigilancia), outros produtos (lanchonete ou bar),
conforto, atendimento, sugestées e duvidas, tempo de espera (bonus), porta coisas
(armario para pertences dos clientes).

6) Avaliagdo Pés Compra

A nossa avaliagao sera feita através de uma pesquisa na tela do computador
apés o término do jogo.

3.8) OBJETIVOS E METAS DE MARKETING
Atingir média 5 em uma escala de 0 a 6 no item satisfacdo dos clientes.
Atingir média 5,5 em uma escala de 0 a 6 no item satisfagao dos funcionarios.

Estrutura de Lan House direcionada aos estudantes de escolas plublicas

préximas no periodo da manha.

Estes objetivos serao avaliados através de uma pesquisa na tela do computador no

término do jogo.
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3.9) MATRIZ PRODUTO X MERCADO

Optamos pela sele¢gdo de mercado-alvo pela concentragdo em um segmento,
entdo estaremos trabalhando com um segmento e um produto, sendo o publico dos 15
aos 30 anos e o produto as horas vendidas, sendo assim néo houve a necessidade por
enquanto de montar uma matriz, mas quando estivermos trabalhando com pacotes
diversificados com certeza estaremos mon.dando esta tabela para um melhor
esclarecimento das a¢des que poderéo ser tomadas.

3.10) SEGMENTAGCAO

Publico-alvo: Homens solteiros da Faixa etaria de 15 a 30 anos, com forte
desejo de competicdo aliado a fantasia, residentes em Curitiba, na regido do bairro
Agua Verde.

Renda: Equivalente as pessoas que se enquadram na classe social “B’.

Bairro: Agua Verde.

Local: Shopping agua Verde.

Produto: Hora vendida.

Horario de funcionamento: Das 10:00 as 22:00 Horas.

Jogos: Jogos de agdo, educativos, esportes e estfatégicos. Futuramente
trabalhar com pacotes para publicos distintos, como: escolas, adolescentes, jovens e
adultos em horario, tempo e jogos diferentes.

Primeiramente escolhemos o publico-alvo e a classe social, depois fomos

analisar os bairros no site do IPPUC pela internet. Ap6s analisar todos os bairros

verificamos que o bairro Agua Verde é o que mais tinha o publico-alvo que buscamos e
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gue este se encontrava mais concentrado em uma area menor do que, por exemplo, o
bairro de Santa Felicidade que também tinha um publico consideravel, porém mais
dispersos. Estes quadros abaixo foram retirados do site para efeito de analise e
demonstragao.

Area (hectares) 476,40 8.159,80 '43.217,00

Populagdo Homens (2000) 22.546 185.473 760.854
Populagé@o Mulheres (2000) 27.320 201.749 826.467

Populagéo Total (2000) 49.866 387.222
Rendimento Médio SM
Responsavel/Domicilio (2000)

1.5687.316

22,07 ' - 9,48

?2506 gixa Etaria 0 a14 nos homens 1.642 17.090 ‘68.667
Omeulh-er('e::i(xzao 0(If)téria 10 a 14 anos 4 oo 16.844 57338
?gobgfixa Etaria 15 a 19 anos homens 2213 18.874 76,020
(r)r?uih-ergsai(xzaoog)téﬂa 15 & 19 anos 2420 19.008 77457
?zﬁ)obg)aixa Etaria 20 a 24 anos homens 2360 19.025 78.168
r1n Oum-erg:i(xzaoog)téria 20 a 24 anos 2.660 19.309 80.671
zz‘lobg;aixa Etaria 25 a 29 anos homens 1.862 16.716 69.807
;fulh-er::(i)z(gooﬁtéria 25 a 29 anos , 4,9 18.139 74,040
(1230-0 (I;)aixa Etaria 30 & 34 anos homens 1714 16.155 65.520
::um-erg:i(xzaoog;éria 30 a 34 anos 2078 17.439 70,486

Somando as partes desta tabela vemos a quantidade de homens e mulheres que
habitam no bairro e & logico que dentro deste nimero ndo sabemos quais gostam ou
tem interesse no nosso negocio, porém fica em aberto um bom potencial a ser
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explorado, principalmente a quantidade feminina que no momento ndo é o nosso foco,
mas que futuramente podera ser trabalhado.

Total de homens: 9.791,00
Total de mulheres: 11.170,00
Total de homens e mulherés: 20.961,00

3.11) POSICIONAMENTO

Pretendemos fixar esta idéia na mente dos nossos possiveis clientes com
relagdo a nossos concorrentes: que a nossa Lan House além de oferecer alguns
beneficios a mais do que as outras Lan Houses do mesmo porte, esta posicionada
como a Lan House que tem o melhor atendimento.

Produto: ampla opgao de jogos, superando a média da concorréncia.

Servicos: atendimento diferenciado; melhores instalagbes; utilizagdo do
estacionamento do shopping.

Imagem: construgdo de um ambiente futuristico;

Pessoal: maior credibilidade dos pais em relagdo a empresa, proibindo venda de

produtos alcodlicos; autorizagdo necessaria dos pais para menores de 18 anos.

3.12) DIRETRIZES DE PRECOS

. Para o langcamento os precos estardo 5% menores da média do
mercado.
. Ap6s a entrada e estabilizagdo os pregos competirdo com

igualdade, mas com um diferencial de pacotes especiais.
. Pacotes Especiais: ‘
1. Cadastro: Horas de crédito para a pessoa a qual te indicou.
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2. Fila de espera: O tempo que espera para jogar € o0 mesmo
tempo que ganha para jogar.

3. Reservas: Quem ligar com uma antecedéncia de 2 horas e
agendar a quantidade de maquinas que seu grupo ira precisar, além de
nao p<r,ecisar esperar e ter as maquinas prontas ganha mais uma hora
gratis:para a turma. o

4, Aniversario: No aniversario a pessoa ganha tudo de graga,
ganha um desconto de 10% (em uma hora) para jogar em outro dia e se
trazer amigos na data especial, eles também um desconto de 10% (em
cada hora) que jogarem.

5. Meus amigos: Quem trazer um amigo novo, que ainda nao
tem cadastro ganha 45 minutos de graga. E o amigo que fazer o cadastro
também, ganha 45 minutos.

Credito pré: Para adquirir horas e controlar os gastos. A familia que comprar

todo més os cartbes pré ganha um outro cartdo com o niimero de horas de acordo com

o nimero de pessoas da familia. Quem creditar mais horas de uma vez se beneficia de

descontos, controla os gastos e usa quando quiser.

3.13) COMUNICAGAO

Optamos por usar a comunicagao integrada de Marketing por julgar ideal para a

nossa empresa a utilizagdo de ndo apenas uma opg¢do, mas a combinag¢éo de opg¢des

para transmitir de melhor forma possivel a nossa imagem para o publico pretendido.

Propaganda:

Mala direta (revista eletrdnica).

Folders em escolas, lanchonetes, clubes.
Midia em provedores locais.

Panfleto (préximo ao ponto).

Outdoor (préximo a cinemas, lugares movimentados).
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Comunicagao Pessoal:
- Lideres de opinido.

- Treinamento de funcionarios.

Relag6es Publicas:
- Feiras eletronicas.
- Shows.

- Patrocinio de jogadores de campeonato.

Promocao de vendas:
- Desconto (tempo).
- Vale (tempo de espera).

- Premiagdes (campeonato ou freqiiéncia).

Design corporativo:
- Uniformes.
- Decoragao interior.

- Equipamentos.
3.14) ENDOMARKETING

O nosso objetivo de posicionamento como ja mencionado é a diferenciagdo pelo
atendimento, por isso estaremos constantemente nos aprimorando no que diz respeito
a acbes internas, bem como, as comunicacdes entre os soécios e entre eles e os
funcionarios e algumas a¢des abaixo mencionadas:

- Comunicagéao horizontal;

- Comunicagéo aberta; »

- Treinar funcionarios tecnicamente, informar sobre equipamentos, jogos e todo o
processo;

- Treinar funcionarios para vendas, incentivar mais horas de jogo;

- Treinar para orientar clientes inexperientes;
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- Motiva-los para relacionamentos;

- Remuneragéo pelo atendimento (pesquisa na tela no final do jogo para o cliente).
3.15) PROGRAMA DE ACAO

Contactar a administracdao do shopping: negociar a sala, saber informagbes sobre
as regras para os lojistas, o condominio o piso do shopping, verificar se a sala se
encaixa no projeto, etc.

Responsavel; Ligia.

Infraestrutura de rede: verificar instalagées elétricas, mapeamento de rede, etc.
Responsavel: Mauricio.

Operacionalizagdo: saber com precisdo as medidas da sala, a localizagdo dos
equipamentos, o tamanho dos equipamentos e moéveis que serdo utilizados e a
distribuicdo dos mesmos, bem como sera o processo operacional, como devera ser o
fluxo daé pessoas, etc.
Responsével: Adriano.

Ambiente Fisico (decoragcao): Como sera os méveis, as cores do local, o piso, os
enfeites, e todo material de decoragéo, etc.

Responsavel: Tatiane.

Selecionar jogos: buscar informagbes dos jogos, os melhores, os langamentos, os
fornecedores e as negociagdes, etc.

Responsavel: Mauricio.

Definir estrutura do bar ou conveniéncia: escolher quais serdo os produtos
oferecidos, os fornecedores, os precos e a disposicdo deles no espaco, as maquinas
de conveniéncia, etc.

Responsavel: Safira.
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Funcionarios (selegéo e treinamento): Como sera feitos a divulgagéo, a avaliagéo, a
selegdo e o treinamento, serd pela empresa ou terceirizado e todas as questdes
trabalhistas.

Responsavel: Vanderlei.

4) ASPECTOS TECNICOS
4.1) DISTRIBUIGAO
Canal: Internet ou préprio ponto

Acessar a Lan House em casa;

Iniciar o jogo na L. H. e terminar em casa;

Cartao Pré-pago (crédito eletrénico);

Lan House moével — caminh&o (em analise).

4.2) LOCALIZAGAO E ACESSO

O Shopping Agua Verde é muito bem atendido por linhas de 6nibus Expresso
que trafegam na canaleta da avenida Republica Argentina, em linhas cngencionais
que trafegam nas laterais da canaleta desta mesma avenida e também por linhas
circulares que atendem o bairro.

O Fluxo de veiculos também é bastante facilitado, pois ha duas vias rapidas no
sentido Bairro-Centro e Centro-Bairro que permitem um acesso rapido de moradores
do préprio bairro e de outros como: Portdo, Capao Raso, Novo Mundo e Vila Izabel ao
nosso estabelecimento.

Outro fator que favorece o acesso ao local € a disponibilidade do estacionamento
do Shopping Agua Verde que possui duas entradas, uma pela avenida Republica
Argentina e outra pela via rapida Bairro-Centro (Rua Guilherme Pugsley). Este
estacionamento conta com aproximadamente 100 vagas e ndao ha cobrancga das horas
da vaga ocupada quando o cliente obtém um carimbo da loja ou estabelecimento

visitado.
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Quanto a localizagao dos nossos concorrentes diretos e indiretos e também de
alguns possiveis clientes encontram-se no mapa anteriormente apresentado neste
estudo.

O meio de transporte utilizado para o acesso dos funcionarios sera o transporte
rodoviario urbano através das linhas de 6nibUs‘q|‘Je fornecem o acesso ao Shopping,
sendo assim a empresa estara fornecendo o vale transporte.

Estaremos trabalhando com duas equipes de funcionarios, ou seja, em dois
turnos, um das 10:00 as 16:00 hbras e outro das 16:00 as 22:00 horas. O Horario para
esta transacdo sera a mesma do funcionamento do shopping, que nao implicara no

meio para a locomocgao, pois os énibus estardo em pleno funcionamento.

4.3) EQUIPAMENTOS E ESTRUTURA EM GERAL
Abriremos é nossa Lan House com um numero de 37 Estagbes distribuidas
numa area de 130 metros quadrados, contendo:
e 37 Computadores - Config..: AMD Athlon XP 2.4 BOX / 512 DDR / HD 40GB / GF4-
64MG-TI1200 / 17P. Samsung DFX.753
e 2 Servidores - Pentium 4 / 1024 DDR / Mon. 15P.Sansung / 2 Hd's 60GB
¢ Sistema Operacional Windows XP - Com Licenga para cada Estagao
e 12 Jogos do Momento que estdo sendo mais utilizados
o Poltronas de Espuma Injetaveis e Ergondmicas com base a Gas
e Mesas com base de apoio em metal e tampa de vidro 12mm FUME
e Piso em Marmore ltaliano que ja estava pronto na loja
e 2 Ar Condicionado Sprinter de 24.000 BTU'S
¢ Teto com Gesso Decorado e lluminagéo Inteligente
e Pintura Texturizada em todas as Paredes
e Frente da Loja toda de Vidro 12mm Temperado com Insulfilme Espelhado em Azul
e 2 Sofas (3 e 1) Lugar
e 1 Tapete - De facil limpeza para Auto Trafego
¢ 1 Maquina de Refrigerante
¢ 1 Maquina de salgadinhos Elma Chips

e 1 Aparelho Telefénico
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4.4) PLANTA DA LAN HOUSE -Contendo 37 estacdes

Entrada/Saida

Recepgao- Cadastramento
para jogos/ Pagamento
Servidor da recepgéo
Esta¢bes com jogos

Escritério

Depdsito

Mesas

Maquina de refrigerantes
Expositor de salgadinhos Elma
Chips

10- Sala de Estar

Obs: Seréo utilizados os banheiros
do shopping

26



4.5) PROCESSO OPERACIONAL DE CLIENTES NA LAN-HOUSE

Usuarios ja
cadastrados nao
precisam cadastrar
senha novamente .

Entrada/Saida

v
Recepcéo >

Fazer cadastro
mediante
apresentacdo de RG
onde o cliente criara
uma senha no servidor

Caso haja fila, distribuir

senha de fila de espera.
Obs: Se o cliente aguardar mais
de 1 hora, ganhara 1 hora gratis

>

—

l

Definir condicbes de [«
pagamento

Opcéo por pacote com
pagamento antecipado

/{

N\

Opcéo de pagamento
ao final do uso

Caso chegue ao
término de
disponibilidade de

tempo, dirigir-se a
recepc¢io.

horas, e desejar mais

Caso cliente ndo
deseje continuar
utilizando o
equipamento, dirigir-se
a saida

l

Dirigir-se a recepgao
para pagamento e
depois a saida

Observacdo: O controle de horas dos equipamentos da Lan-House sera realizado pelo software

de gerenciamento timer café que fica armazenado no servidor da recepgéo, que permitira o
aviso ao cliente de que o tempo esta encerrando, permitindo que o mesmo continue jogando

sem interrupcgao.
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4.6) LOGISTICA DE SUPRIMENTOS

A politica de compra, estoque e parceria, visam redugao de custos via contratos
de fornecimento de mercadorias. Estuda-se o estabelecimento de exclusividade na
distribuicio de algumas marcas para os consu‘midores. O pré-requisito € a qualidade,
quantidade, pre¢o, marca, disponibilidade, rengIaridade e variedade de produtos e
insumos. Pretende-se estabelecer parcerias duradouras com fornecedores qualificados

através de fluxo constante (ainda que pequeno) de compras e pagamentos em dia.

Apresentaremos abaixo um quadro com Um resumo das nossas agbes quanto a
nossa Logistica de Suprimentos, com relagdo ao fornecimento de produtos ou servigos, a
periodicidade dos mesmos e quem serdo 0s nossos possiveis fornecedores ‘(ainda
estamos em processo de pesquisa com relagéo‘ aos nossos fornecedores, para depois

~ comegarem as negociacoes e/ou parcerias).

Produtos Ou Servigos Periodicidade Fornecedor

Manutencio de rotina em
microcomputadores,
acessoérios, upgrade,
cabeamento e configuracéo de
rede

Mensal Tecno World Informatica

Atualizacao de software de

; Novos Langamentos | Seicomp Ltda.
gerenciamento e games

Atualizacao de site na Internet Mensal Lan House Consultoria Ltda.

Treinamento para novos

Eventual LLan House Consultoria Ltda.
operadores

Servigcos de marcenaria, Pereira E Correa Manutengao

hidraulicos e elétricos Eventual Geral ‘
Servico de limpeza Diario Employer Ltda
Servicos bancarios Permanente Banco Itat S.A.

Serao mantidas 02 maquinas back-up para reposi¢ao.
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Servigos Terceirizados:

Espacos da loja serdo cedidos para prestadores de servigo terceirizados que
explorarao servigos de loja de conveniéncia, café e bar através de maquinas e estufas,
sendo fornecidos, por essa modalidade, os seguintes produtos: refrigerantes, café,
sheeps, chocolafes/chicletes/balas, salgados. Tais servigos, juntamente com os de
assessoria contabil e juridica sera finalizada ap6s ampla pesquisa, em andamento,
onde estdo sendo comparados prec¢os, qualidade e condigbes de entrega.

| Para termos o acesso a internet, firmaremos um contrato-convénio com a Brasil
Telecom e/ou GVT que possuem linhas de fibra 6tica confidveis a um prego razoavel,
bem como ficam responsaveis pela instalagdo e manuteng¢ao do roteador de acesso.

A velocidade prevista para o inicio das atividades da empresa sera de 512KB,
podendo ser ampliada rapidamente conforme a demanda. A expectativa &€ de um custo
mensal de cerca de R$ 300,00, com uma conexao tipo ADSL empresarial que fornece
um numero de IP fixo. Havera a necessidade da aquisicdo de um Modem ADSL de boa
qualidade que custara aproximadamente R$ 500,00.

4.7) SEGURANGA

Como estaremos situados num Shopping estaremos contando como sistema de
seguranga do mesmo. Quanto a seguranga relacionada a utilizagdo dos equipamentos
estaremos utilizando um Software de Gerenciamento.

Software de Gerenciamento: CD-ROM 52x — LG Floppy (R$: 1.256,00)

Seguranga: tudo o que acontece na Lan House é registrado no servidor. Todas
as estacdes ficam travadas, e para ser liberada o servidor tem que permitir. Nao ha
nenhum jeito de burlar a segurang¢a, garantindo total controle da mesma.

Controle: O software de gerenciamento de Link’s tem o controle sobre toda
estacdo. Ele trava totalmente a estagdo deixando o cliente apenas a liberdade de

navegar na internet ou jogar o game.
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Gerenciamento: tem poderosas ferramentas de gerenciamento como: por
crédito em conta, controle de estoques, lista dé esperas, visualizacdo rapida das
proximas estacées a serem liberadas, trocar cliente de maquina, varios relatérios,
graficos...Podendo funcionar pré efou pés-pago e podendo liberar a maquina pelo
servidor ou pela estacdo. Tudo isso num ambiente totalmente em portugués e bem
intuitivo. ‘

Estabilidade: é um sistema totalmente estavel garantindo a qualidade do
servico. O software pode ser modificado num prazo de dois meses sem nenhum custo.
Suporte: sem prazo de validade e sem custo adicional.

Cadastros: cliente, maquinas, categoria de produtos, produtos, tipos de servigos
com pregos diferenciados, horarios diferentes com diferentes servigos, categoria de
horarios, programas (pode-se cadastrar os programas que as estagdes vado poder
rodar), iniciar servico remotamente (o sistema pode abrir uma estacéo para o cliente do
servidor), controle de estoques e vendas de produtos:

Lista de débitos e créditos — o cliente pode colocar crédito no programa e ir
utilizando até que se acabe. Todos os débitos e créditos ficam registrados numa lista
gue pe exibida toda vez que o cliente entra no sistema.

Compra de horas — o cliente pode comprar pacote de horas para que se use o
computador até acabar suas horas. | |

Monitor de impressido — Toda vez que uma estagdo solicitar uma impressao,
automaticamente coloca as impressdes em sua conta.

Relatérios completos: relatérios de movimento (por periodo), relatério de
movimento por cliente (pode-se ter um relatério por periodo do uso do cliente), relatério
detalhado (pode-se tirar um relatério detalhado de vendas ou servigos), relatérios de
horas jogadas (pode-se tirar um relatério de clientes que mais usaram as estacdes),
relatério de entradas (entradas de produtos).

Detalhes de movimentos diarios: movimento diario detalhado (tirar relatorios
diarios por horarios), movimento de produtos (tirar relatérios diarios de vendas de
produtos), saidas (saidas de um produto ou de dinheiro do caixa), histéricos, graficos

(movimentagao e ocupagao).
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Sistema: senhas de usuarios (pode-se ter varios usuarios do sistema com
restricbes para determinadas fungées, ja o administrador tem todo acesso ao sistema),
configuracdes (pode-se configurar o sistema para a loja em questdo como, logotipo,
tempo gratis para a primeira vez que vai a loja, cidade e estado padrao,
arredondamento de“ valor), travamentos (Pode-se travar completamente uma estacao
para que o cliente ndo tenha acesso a nada nas maquinas, somente aos icones que o

cliente desejar).
Modulo Online

Via uma conexao internet o usuario pode ter informag¢des completas do local, tirar
relatorios, ver a lista de jogadores, créditos, débitos, dar uma olhada em quem esta
utilizando a maquina no momento, tudo isso sem sair de casa ou do trabalho.

Sistema de Gerenciamento

O Timer Café é muito flexivel e pode ser utilizado de varias formas, procurando
se adequar as necessidades de cada estabelecimento. As personalizagbes vao desde a
tela de fundo a horario de desligamento automatico do computador.

Principais Caracteristicas :

e Para evitar problemas com a lei e com os responsaveis dos clientes
menores de idade, o operador pode configurar o sistema para bloquear, a
partir de determinados horarios, a conexao dos clientes com idade menor
a especificada.

e Tela principal do médulo Administrador possibilita controle total das
estacdes e de facil manuseio para liberagao dos clientes, venda de
produtos, gerenciamento da lista de espera, entre varios outros recursos.

e Recurso de configuragdo remota permite enviar as configuracées de uma
estacdo para uma ou mais estagbes, faciltando o processo de

gerenciamento € manutengédo de uma rede com muitos computadores.
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e "Auxiliar Administrativo”, fornece condigbes ao gerente do estabelecimento
de tracar sua estratégia de negécio e promogdes através das informacoes
disponiveis em sua base de dados, como os clientes que mais ficam
conectados, quanto tempo eles ficam, produtos que mais sdo consumidos,
dias e horarios da semana que rendem mais, servicos, terminais e
programas mais utilizados, entre outros. Sendo possivel salvar todas
esses relatérios em arquivos de texto ou imprimi-los!

e Recurso de conexéo avangada, permite total controle sobre a estacédo
desejada, sendo possivel visualizar a tela do cliente, os programas que
estdo sendo utilizados, finalizar ou executar aplicativos, tocar arquivos de
sons, alterar o volume ou mesmo desligar, reiniciar e efetuar logoff do
computador remoto.

o O sistema possibilita a impressédo dos céddigos de acesso em etiquetas de
2,54 x 6,67(ex: PIMACO 6280), com ou sem codigos de barras, permitindo
ao estabelecimento a utilizagdo de leitores Opticos nas estagbes ou no
balcdo. Dessa forma, pode-se trabalhar com cartdes de acesso a Internet
ou jogos em geral!

e Para maior controle e tranquilidade dos gerentes, o Timer Café permite a.
configurag@o dos recursos que estarao disponiveis para cada um de seus
funcionarios de forma personalizada, evitando alteragbes ou exclusdes de
dados sem autorizacao, inibindo agdes de operadores mal intencionados.

e E possivel configurar a lista de programas que estarao disponiveis assim
que o cliente se logar, impedindo a utilizagdo de programas nao
autorizados e permitindo a tarifagdo diferenciada por tipo de servigo

(Internet, Jogos, Escritorio e Outros).

Sistema composto de dois modulos: Timer Café e Administrador. Possui objetivo
de gerenciar Cybers Cafés, Lan Houses e telecentros comunitarios, através de codigos

de acessos.
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O sistema tem como principal objetivo facilitar o gerenciamento dos Cybers

Cafés, Lan Houses e telecentros comunitarios, disponibilizando os recursos para

'solucionar os principais problemas enfrentados por esse tipo de empreendimento:

fEsar

Falta de seguranca para disponibilizar o acesso aos computadores (alto
custo de manutencéo);

Falha humana no processo de registro/tarifagcdo da utilizagéo do servico;
Auséncia de mecanismos de bloqueio e desbloqueio de maquinas;
Desorganizagdo/descentralizagdo dos dados sobre faturamento e
utilizagao dos micros;

Controle do estoque nao integrado com o servico de acesso aos
computadores;

Falta de controle sobre o tempo, os valores e os clientes que utilizam os

micros.
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FONTE: hitp://www.arquivonacional.com.br/produto.asp?cd=TIMERCAFE
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5) ADMINISTRACAO DE PESSOAS
5.1) SELECAO DE CARGOS

Iniciamos -~ nossa elaboracdo do quadro de funcionarios do nosso
empreendimento estudando as teorias relacionadas & administracdao de pessoas sobre
cargos, fungdes e atribuicbes para entdo partimos para parte pratica. Abaixo
introduzimos com esta teoria. |

Cargo: € a somatéria de fungdes, que ocupa uma posicado definida na estrutura
hierarquica da empresa.

Funcao: é a somatéria de atribuicbes, que sdo exercidas de forma continuada e
sistematica.

Atribuicédo: atividades exercidas por um ocupante de cargo, relacionadas a cargos
mais complexos.

Cargo = Fungdes
Fungdes = Tarefas ou atribuigcbes

Tarefas e atribuicdes = Atividades
Todas estas questdes quanto aos cargos, fungdes e tarefas do nosso

empreendimento serdo apresentados nas tabelas em seqiiéncia que se encontram nos

anexos ( Parte I).

5.2) DESCRIGAO DE CARGO
Como mencionado anteriormente, para abrir o nosso empreendimento, segundo

sua estrutura e atividades necessarias decidimos ter no nosso quadro de funcionarios

os seguintes cargos: auxiliar de limpeza, caixa, monitor e gerente.
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Nao teremos nenhum cargo de diretor ou sécio gerente, havendo somente

socios, entraremos com o capital, ndo teremos nenhum cargo na empresa, por ja

possuirmos outras atividades, teremos participagées no lucro da empresa.

Nos anexos ( Parte Il), estdo as tabelas de descricido dos cargos com os

requisitos necessarios e todas as informagées relevantes para esclarecimento dos

possiveis profissionais.

5.3) AVALIACAO DE CARGOS

A avaliagéo de Cargos é o processo de analisar e comparar o contetido dos

cargos, no sentido de coloca-los em uma ordem de classes que proporcione a estrutura

do sistema de remuneracao. (Chiavenato, 1992)

Metodo de Escalonamento simples

Avaliagdo nao quantitativa em que os cargos sao hierarquizados de acordo com

as dificuldades, responsabilidades e/ou requisitos e muitas vezes pelo valor dos

salarios numa comparagao global.
Primeiramente fizemos nossa avaliagdo neste método mais simples e menos usual

escalando os nossos cargos da seguinte forma.

Escalonamento

Escalonamento |\ .i-qor | Avaliador | Avaliadora |Avaliadora| Avaliadora | CONS€Nso
(Graus) Mauricio | Vanderlei Ligia Safira Tatiane entre os
avaliadores

1 Gerente | Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente

2 Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor

3 Caixa Caixa Caixa Caixa Caixa Caixa

4 Aux.de | Aux. de Aux. de Aux. de Aux. de Aux. de
Limpeza | Limpeza Limpeza Limpeza Limpeza Limpeza
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Métodos de avaliaééo por ponfo

Na avaliagdo por pontos, sdo comparados os cargos em relagdo aos graus
exigidos em cada fator de avaliagéo. Os fatores definidos sdo ponderados quanto a sua

importancia na estrutura de cargos, divididos em graus e estes s&o transformados em

uma escala de pontos para proporcionar uma avaliacdo quantitativa.

Resolvemos realizar este método de avaliagdo para efeito de experiéncia, porém

desde a nossa descri¢cao de cargos ja sabiamos a nossa avaliagdo quanto aos cargos e

neste método somente confirmou a nossa escala de acordo com o peso que

elaboramos para cada requisito. Nado temos muitos cargos na empresa, se tivéssemos

mais cargos e cargos mais complexos com certeza o julgamento seria através deste

processo e o resultado também seria diferente do atual.

Fatores de Avaliacao:

Requisitos Mentais:

1 — Instrucéo essencial

2 — Experiéncia anterior

3 — Iniciativa Requisitos Mentais

Requisitos Fisicos:
4 — Esforgo fisico
5 — Concentragdo mental e visual

Responsabilidade por:

6 — Supervisdo de pessoas

7 — Material ou equipamento
8 — Informacgdes confidenciais

Ponderacéio dos fatores de avaliagdo

Fator Grau A Grau B

Requisitos Mentais:

1 — Instru¢do essencial 10 15
2 — Experiéncia anterior 20 20
3 — Iniciativa 25 25
Requisitos Fisicos:

4 — Esforgo fisico 05 05
5 — Concentracdo mental e visual 10 10
Responsabilidade por:

6 — Supervisao de pessoas 05 05
7 — Material ou equipamento 15 15
8 — Informacdes confidenciais 10 10
Total: 100 105
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As progressdes da escala de pontos serdo feitas pela progressao aritmética que

faz com que o valor de cada grau aumente cem por cento toda vez, fazendo com que a

diferenga numérica entre os graus seja constante. Nos anexos (parte Ill) encontram-se

as avaliagbes por pontos.

Fator Grau A Grau B GrauC | GrauD

Requisitos Mentais:

1 — Instrucéo essencial 15 20 25 30

2 — Experiéncia anterior 20 25 30 35

3 — Iniciativa 25 30 35 40

Requisitos Fisicos:

4 — Esforgo fisico 05 10 15 20

5 — Concentracdo mental e visual 10 15 20 25

Responsabilidade por:

6 — Supervisao de pessoas 05 10 15 20

7 — Material ou equipamento 15 20 25 30
10 20 25

8 — Informacgdes confidenciais

15

5.4) PESQUISA SALARIAL

Pesquisamos nos sites: www.empregos.com.br e www.rh.com.br e encontramos

os seguintes valores somente para base informativa.

Cargos Salario Menor Salario Maior Salario Médio
Gerente
A . 2.258,00 13.800,00 6.382,00
administrativo
Atendentes do 423,00 1.910,00 1.035,00
consumidor
Caixa de loja 337,00 925,00 578,00
Ajudantes em geral 218,00 488,00

5.5) POLITICA SALARIAL

778,00

Buscando recompensar os resultados de cada membro em particular, da equipe

em geral e servir como um reforco positivo no comportamento das pessoas,

elaboramos uma politica salarial baseada na remuneragéo funcional e na remuneracao

estratégica.
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Remuneragao Funcional

» Estrutura de cargos e salarios

=  Salarios de Admissao

- = Previsado de reajustes salariais

- Valor

Valor de Valor Nimero de | Variagao

Cargos Admissao Minimo Maximo Faixas entre

: Faixas
Gerente **** 1.000,00 1.500,00 2.500,00 4 500,00
Monitor *** 400,00 450,00 550,00 4 50,00
Caixa *** 350,00 400,00 500,00 4 50,00

Auxiliar de

Limpeza *** 240,00 290,00 | 340,00 3 50,00

a) Reajustes individuais (promocéao, enquadramento, meérito).

= Por promogao — exercicio autorizado, continuo e definido de cargo diverso do

atual, em nivel funcional superior;

= Por enquadramento — ajustes pelo mercado;

= Por mérito — por desempenho acima do normal (tempo de casa, potencial

promog¢ao e um 6timo resultado na avaliacédo de desempenho).

b) Reajustes coletivos

= Reajuste coletivo por dissidio.

Remuneragao estratégica

a) Remuneragao Variavel:

= Participagdo nos lucros: se

funcionarios participarao de um rateio de 5%.

para

ultrapassar as metas anuais de vendas os
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b) Beneficios:

= (Cesta Basica

» Vale transporte

5.6) PLANO DE CARREIRAS

A empresa € pequena e possUi poucos cargos, mas para recompensar 0s

poucos funcionarios que irdo compor a nossa organizagdo, montamos um plano de

carreiras com trés graus: Sénior, Pleno e Junior para apresentar as pessoas um plano

que elas possam visualizar e entender que o seu desenvolvimento compreendera em

melhorias que as levara em frente ao seu plano de carreira. Nos anexos parte IV,

encontram-se informacgoes referentes ao manual dos graus que foram elaborados a

partir dos requisitos basicos.

Estrutura Multipla — Carreiras Paralelas — Linha de especializagao

. Cargos
Eixos Unidades
Areas Operacional Administrativo
Graus |Faixas|Aux. de limpeza Caixa Monitor Gerente
Sénior 12 2.500,00
1.000,00] 11 2.000,00
A 10 1.500,00
2.500,00f 9 1.000,00
Pleno 8 550,00
400,00 7 500,00 500,00
A 6 450,00 450,00
550,00 5 400,00 400,00
Junior 4 350,00 '
240,00 3 340,00
A 2 290,00
350,00 1 240,00
50,00 50,00 50,00 500,00
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5.7) AVALIA(_}AO DE DESEMPENHO

Na avaliagdo de desempenho procuraremos monitorar o trabalho da equipe e de

cada membro analisando se os resultados alcangados foram os mesmos resultados
esperados.

Métodos
Cargos Avaliag_éo_ Avaliagao Agto-~ Avaliagdo | Avaliagao
por Objetivo por 360 avaliagdo | de Frases | por Escala
graus Descritivas Grafica

Gerente X X
Monitor X X

Caixa X X

Auxiliar de ' ’ X

limpeza

Formulario do Método de avaliagao por Objetivos

Este método nos ajudara a avaliar os resultados do gerente de acordo com as

metas propostas, pois este &€ o cargo mais complexo da organizagédo e o mais exigido

guanto as metas. O Gerente também passaré pela avaliagdo 360 graus

Avaliacio por Objetivos

Nome: Data:

Cargo: Departamento:

A — Avaliacao

Resultados esperados Resultados alcancados Conclustes sobre os

resultados

B — Sintese da avaliacdo
Excede substancialmente [] Excede [] Satisfatorio il
Quase satisfatério ] Abaixo [] Substancialmente baixo [_]

Formulario do Método de Auto-avaliagcdo

O Monitor e o Caixa passaram por este método de avaliagao porque

constantemente estardo sendo supervisionados no trabalho do dia a dia , entdo sera

uma forma de eles se analisarem e verificarem se estiao executando direito suas
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obrigacées e se merecem mais ou menos supervisdo. Como sdo pessoas com mais
conhecimento néo terdo problema em responder} as questdes com exatiddo e com
coeréncia. Lembrando também que o supervisor podera detectar se eles responderam
com exatiddo ou ndo as perguntas ou se eles se véem de determinada forma. |

( Anexo parte V-a) |

Formulario do Método de avaliagdo por Escala Grafica

Sendo um cargo simples escolhemos este método por ser simples também e que
nos permitira avaliar se a atuagdo da pessoa esta proxima ou nido das metas de
desempenho propostas. (Anexo parte V-b)

Avaliacao de Frases Descritivas

O avaliador assinala as frases que caracterizam o desempenho do subordinado
(sinal “+” os “8”), e aquelas que demonstram o oposto de seu desempenho (sinal “-*
ou “N”). Primeiro o caixa e o monitor se avaliardo e depois serdo avaliados. ( Anexo
parte V-C)

5.8 )RECRUTAMENTO E SELECAO

Sendo o recrutamento uma agao externa da empresa para buscar no mercado
de recursos humanos candidatos para suprir lacunas e sendo 0 nosso empreendimento
um negocio novo, optamos pelo recrutamento externo verificado na tabela de técnicas.
Os cargos a serem preenchidos requerem do profissional determinados itens por noés

exigidos que mostraremos a seguir em perfil do candidato.

Perfil do profissional desejado

Cargo: Gerente

a) Caracteristicas Pessoais: Visdo de negécio, arrojado, dindmico, criativo, simpatico,

empreendedor, pro-ativo
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e responsavel.

b) Conhecimentos Técnicos: Conhecimentos em informatica e inglés. Terceiro grau
completo (Administragédo, Engenharia, Tecnologia).

c) Experiéncias: No minimo 3 anos na area de ge‘réhcia.v

d) Habilidades: Em comunicagéo, negociagdes, lideranca e gerenciamento.

e) Capacidade de relacionamentos: Otima. Principalmente relacionamento Interpessoal.

Perfil do profissional desejado

Cargo: Monitor

a) Caracteristicas Pessoais: Visdo de trabalho em equipe, dindmico, criativo, simpatico
e pro-ativo. | |

b) Conhecimentos Técnicos: Alto conhecimento técnico (informatica) e Conhecimentos
equivalentes ao segundo grau completo e tentando ou cursando o terceiro grau
relacionado as areas de processamento de dados ou tecnologia da informacéo.

c) Experiéncias: Experiéncia como vendedor, atendente, recepcionista ou professor de
informatica num prazo minimo de um ano e meio.

d) Habilidades: Boa comunicagcdo, bom expositor, facilidade em conquistar e reter
relacionamento, totalmente simpatico e diplomata.

e) Capacidade de relacionamentos: médio conhecimento na area de relacionamento.

Principalmente relacionamento Interpessoal.

Perfil do profissional desejado

Cargo: Caixa

a) Caracteristicas Pessoais: Visdo de trabalho em equipe, dindmico, simpatico,
agilidade e esperteza.

b) Conhecimentos Técnicos: Conhecimentos formais equivalentes aos adquiridos em
escolaridade do segundo grau completo. Conhecimentos matematicos e em informatica.
c¢) Experiéncias: No minimo um ano como operador de caixa.

d) Habilidades: Raciocinio l6gico e de comunicagéo.
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e) Capacidade de relacionamentos: Boa. Principalmente relacionamento interpessoal.
Perfil do profissional desejado |

Cargo: Auxiliar de limpeza.

a) Caracteristicas Pessoais: Dinamico, simpatico, agilidade e esperteza.

b) Conhecimentos Técnicos: Conhecimentos formais equivalentes aos adquiridos em
escolaridade primaria (1% a 8 série).

c) Experiéncias: No minimo seis meses.

d) Habilidades: Comunicagéo.

e) Capacidade de relacionamentos: Boa. Principaimente relacionamento interpessoal.

Técnicas de Recrutamento

Para o recrutamento dos funcionarios que necessitamos iremos usar as técnicas
que esta abaixo relacionada na tabela, levando em consideracdo que analisamos os
cargos, os requisitos para escolhermos estas determinadas técnicas.

Cargos Técnicas
Gerente Classificados em jornais
Monitor Escolas de informatica
Caixa Classificados em jornais
Auxiliar de limpeza Por indicacdo

Porque optamos por estas técnicas:

» Classificados em jornais para o cargo de gerente e caixa: Por ser uma técnica
eficiente, mais difundida, de muito impacto e pouca durabilidade.

= Escolas de informatica para o monitor: Por ser um campo da atuagcédo da
empresa, computadores, tecnologia e jogos em rede e também um meio pelo
qual estaremos divulgando a loja e futuramente fazendo parcerias.

= Por indicagdo para o cargo de auxiliar de limpeza: Estaremos atuando num
shopping onde diversas lojas e o préprio local utiliza este servigo, sendo também

uma técnica de baixissimo custo e alto rendimento.
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Formulario para entrevistas

Montamos os formularios para a entrevista de cada vaga segundo as tabelas de

descrigao de cargos que continham todas as informagées necessarias para analisarmos

se o profissional se enquadrara ou nao nos requisitos pretendidos. Em anexo parte VI

6) PROCESSO DE TREINAMENTO

6;1) IDENTIFICAR NECESSIDADES

Como este curso sera efetuado no periodo que antecede a abertura da empresa,

nao podemos identificar nenhuma necessidade cotidiana, o que podemos aqui levantar

s8o as necessidades relacionadas aos nossos futuros funcionarios no que diz respeito

as suas habilidades. Teremos quatro cargos: gerente, monitor, caixa e auxiliar de

limpeza. Para o cargo de gerente sera pré-requisito compor todas as habilidades ao

cargo exigido, ja4 para monitor ndo ser4 de tamanha importancia ndo possuir

determinadas habilidades, pois optamos em realizar cursos que o ajude desenvolver

novas habilidades para que execute sua fungado por completa. Para o caixa e o auxiliar

de limpeza ndo sera necessario o treinamento, pois suas exigéncias sdo menores

guanto aos outros.

Funcionarios

Gerente

Monitor

Conhecimentos e
Habilidades técnicas

Conhecimentos em informatica,
inglés, marketing, técnicas
gerenciais, lideranga e
negociagoes.

Alto conhecimento
técnico (informatica) e
em jogos de rede.

Conhecimentos e
Habilidades de
relacionamento

Relacionamento com clientes,
fornecedores, instituicbes e
funcionarios, etc. Boa
comunicagao.

Atendimento. Boa
comunicacgao,
facilidade em
conquistar e manter
relacionamento,
totalmente simpatico e
diplomata.
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6.2) AVALIAR NECESSIDADES

Necessitamos de funcionarios com habilidade .de relacionamento com clientes
além das habilidades técnicas possuindo caracteristicas como: simpatia, carisma, boa
comunicagao, saber lidar com conflitos.

Optamos neste curso em treinar somente os mdnitores.
6.3) SELECIONAR CURSOS

Apesar do empreendimento ser uma novidade, encontramos diversas opgdes de
cursos de treinamento que trabalham o conceito do negdcio, como estruturar
tecnicamente, operacionalmente e financeiramehte a Lan House, fornecendo todo tipo
de dados necessarios para a abertura da empresa, mas como a necessidade de
treinamento € para a area de relacionamento escolhemos o curso in cbmpany, entre os

cursos realizados em Sao Paulo, em programagéo a distancia e outros cursos locais.
6.4) DESENVOLVER CURSOS

Assunto

Atendimento, relacionamento e fidelizagao.

Objetivos

X Elevar a satisfagao dos usuarios gerando alta reten¢ao dos clientes.

< Melhorar o atendimento de forma que o cliente se identifique com a
empresa.

<> Aumentar a capacidade de comunicagao e informag¢ao do monitor.

X Proporcionar recursos que possibilite um atendimento que gere
relacionamento e fidelizacao.

< Criar uma personalidade para a empresa junto ao seu publico.
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Perfil dos participantes

Monitores que tenham alto conhecimento técnico e um baixo conhecimento de

relacionamento. .
Identificar o contetido
Os contetidos ficaram por conta dos instrutores, apenas definimos os assuntos

que desejamos que sejam abordados e que nos entreguem com antecedéncia as

apostilas para avaliarmos o contetdo.
Assuntos abordados e exercicios que serao apresentados pelos treinadores

Consultor
<  Barreiras de comunicagéo.

< Fluéncia verbal - nao verbal (introducdo), exposicdo de idéias,

relacionamento e fidelizagao.
Psicélogo
X Identificar e tracar a personalidade

< Pontos fortes e fracos do carater (atitudes)

< Como lida com conflitos

Professor de artes cénicas
<> Expressao corporal

<> Controle de emocdes
X Encenacdes de atendimento
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Metodologia

Os treinadores trabalhardo em conjunto, sendo que o primeiro introduzira nogées
sobre os contelidos que serdo abordados no curso e propiciara ao treinando novos
‘conhecimentos sobre relacionamento. Sera uma aula expositiva e avaliada através de
um filme para que os treinandos possam identificar questées como atendimento,
relacionamento e fidelizacao. ‘

O segundo e terceiro treinadores trabalharao intercalados, sendo que o professor
de artes cénicas desenvolvera as partes prétiéas com dindmicas de atendimento e
relacionamento com clientes, contara também com ajuda de dois alunos seu
(estagiarios) para as tarefas praticas de encenagdo. Estas aulas serdo filmadas. O
psicélogo por sua vez analisara este filme e trabalharé em funcao das necessidades
apresentadas. A avaliacao do professor sera através de debate aberto buscando um
feedback sobre a experiéncia adquirida com o curso. A avaliacdo do psicélogo sera
através de técnicas da psicologia para tragar a personalidade do treinando e verificar se

houve mudancga no seu perfil existindo perspectivas para permanéncia no cargo.
Divulgacao

Como sera um curso in company, ndo havera a necessidade de divulgacgéo,

somente serdo informados os instrutores e os participantes.
6.5) DETERMINAR CARGA HORARIA

Sera realizado em uma semana com 40 horas de duracgéo, horario das 8:00 as
17:00 horas com intervalos as 10:00/ 12:00 e 15:00.
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6.6) SELECIONAR TREINADORES

Os treinadores serdo 1 profissional em artes cénicas, 1 psicélogo e 1 consultor -
em relacionamento. Pesquisamos em instituicbes educacionais, em empresas de

consultoria e com algumas indicagdes, escolhemos os profissionais abaixo citados.

Professor de Artes Cénicas

Nome: Jodo Fernandes de Souza.

Instituicdo: FAP - Faculdade de Artes do Parana
Contato: 9112-3724

Psicologo

Nome: Lilian Kelly dos Santos Milani
Registro: CRP 08/08828

Contato: 91042030

Consultor

Nome: Kassen Mohamed El Sayed.
Instituicdo: FAE - Business School.
Contato: 9991-8395

Checklist para observagéo durante o treinamento do instrutor

Instrutor Data:

Secao Observador:
Comportamentos Comentarios
Preparacao

Preparo da licao

Organizagéao

Material e equipamento utilizado
Como administrou interrupcées

Apresentagao

Introducéo ao assunto

Comunicagao dos objetivos
Comunicacao da estrutura do trabalho
Seqiiéncia légica
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Verificagdo do entendimento pelos
alunos

Permaneceu dentro do tempo previsto
Permaneceu dentro do assunto

Comportamento

Demonstrou comprometimento
Demonstrou entusiasmo

Gerou interesse

Sensivel ao grupo

Tem credibilidade

Demonstra conhecer o contetido

Feedback construtivo ao instrutor

Depois do término do curso, logo na préxima semana, sera enviada uma carta aos

profissionais que foram instrutores do curso fornecendo um feedback do seu

~ desempenho e abrindo espago para sugestdes e reclamagées quanto ao procedimento

que foi utilizado e sua experiéncia no treinamento.

Guia de Informagodes do Instrutor
GUIA DO INSTRUTOR

Objetivos do curso

% Elevara satisfacado dos usuarios gerando alta reten¢ao dos clientes.

Melhorar o atendimento de forma que o cliente se identifique com a empresa.

o
* Aumentar a capacidade de comunicacgao e informag¢ao do monitor.
¢ Proporcionar recursos que possibilite um atendimento que gere relacionamento e

fidelizago.

X3

% Criar uma personalidade para a empresa junto ao seu publico.

Programa
DIAS DA SEMANA |DATA HORARIO INSTRUTOR
Segunda 03.05.04 08:00 as 17:00 Consultor
Terca 04.05.04 08:00 as 17:00 Prof. Artes Cén.
Quarta 05.05.04 08:00 as 17:00 Psicélogo
Quinta 06.05.04 08:00 as 17:00 Prof. Artes Cén.
Sexta 07.05.04 08:00 as 17:00 Psicoélogo
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Perfil dos participantes ‘
Monitores que tenham alto conhecimento técnico e um baixo conhecimento de
relacionamento.

Numero de salas, )
Apenas na sala (2) da administragao do shopping Agua Verde.

Material para os participantes
Papel, lapis, borracha, caneta,copo,agua.

Material para os instrutores
- Caneta, papel, apostila, fita VHS.

Equipamenvtos
TV, video-cassete, camera, flip-chart.

Assuntos e exercicios abordados pelos treinadores

Consultor
< Barreiras de comunicacao.
% Fluéncia verbal — ndo verbal (introdugao), exposicdo de idéias, relacionamento e
fidelizago. '

Psicologo
+ ldentificar e tragar a personalidade
+ Pontos fortes e fracos do carater (atitudes)
+ Maneira de lidar com conflitos

6.7) IDENTIFICAR LOCAIS E RECURSOS
Processo de identificagao dos locais e recursos de treinamento

Procuramos a gerencia do shopping € encontramos uma sala da administragao
qgue se enquadrou ao nosso curso, levando em consideragdo o conteudo do curso, o
espago nhecessario para a apresentacdo do mesmo, 0s recursos e equipamentos
exigidos, bem como o valor do aluguel e a adequabilidade, por ser no mesmo local da
loja. O local tem uma infra-estrutura para alocar os equipamentos como: videocassete,
TV, camera de video, computador e que tem um espacgo para 10 pessoas, o que facilita

a movimentacgao.
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Checklist na busca de um local apropriado para o treinamento

Data: 27/10/2003

Local: Sala (2) da Adm. do Shopping

Lista de pontos para verificagao Comentarios
Localizacao Shopping Agua Verde
Area de estacionamento Adequada :
Recepcao Balcéo de informagéao do Shopping
Contatos Gerente do Shopping
Atendimento para uso do local Secretaria da Administragdo do
Shopping

Staff

Terceirizado - OELO

Acesso a sala de treinamento

Bem sinalizada

Tamanho/formato da sala de treinamento

Retangular com aproximadamente
13m?

Capacidade da sala de treinamento

Para (10) pessoas

Aquecimento e ventilacdo

Ar condicionado central

Luminosidade

Indireta

Interruptores de luz

Bom (2) com circuitos separados

Tomadas

(4) aterradas

"1 Acustica

Razoavel (sem eco)

Equipamentos

Serao alugados

Espaco nas paredes para fixar cartazes

Tem, mas nao sera necessario

Banheiros

(2) préximos a sala

Acesso a area de apoio

Ao lado da sala

Comida

Terceirizada - Praca de alimentacéo

Arranjos de coffe breaks e refeicbes

Nao é necessario

Dormitérios

Nao é necessario

Area de Lazer

Shopping

Seguranca

Shopping

Procedimento de emergéncia

Sinalizado por todo Shopping
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6.8) CONSOLIDAR Ok(}AMENTO

O curso nado tem o objetivo de lucro imediato, mas de um retorno a médio ou

longo prazo, conquistado através da comunicagdo, atendimento, relacionamento e

fidelizagéo de clientes.

Processo de Deciséo para a Elaboracéo de um Curso

Tipo de Treinamento

In Company

Duracao (dias, horas)

(5) dias — (40) horas

Numero de participantes
*Estagiarios do Professor de Artes
Cénicas

(2) participantes e (2) *estagiarios —
ganharéo vale para jogarem na L.H.

Numero de instrutores

Seréo (3) instrutores

Tipo de instrutor

Psicélogo — Consultor — Professor de
Artes Cénicas

Local

Sala da Administracdo

Salas adicionais
Se for preciso para alguma atividade.

Ambiente da Lan House

Custo por instrutor por dia
Consultor R$ 400,00
Psicélogo R$ 800,00
Professor R$ 800,00
Total: R$ 2.000,00

R$ 400,00

Material para os participantes R$ 10,00
Papel, lapis, borracha,

caneta,copo,agua.

R$ 50,00 ‘

Material para os instrutores R$ 10,00
Caneta, papel, apostila, fita VHS

Total: R$ 50,00

Aluguel de sala/dia R$ 50,00
Total: R$ 250,00 .

Hospedagem dos participantes Participantes residem no local.

Aluguel de equipamento por dia R$ 100,00
Total: R$ 500,00

CUSTO TOTAL R$ 2.850,00
CUSTO POR PARTICIPANTE R$ 1.425,00
CUSTO POR PARTICIPANTE POR DIA R$ 285,00
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6.9) ELABORAR PLANO DE TREINAMENTO
Preparar curso

Local ‘

No préprio shopping, em uma sala qué permita computadores, infra-estrutura
para equipamentos de filmagens (video-cassete, TV, camera, flip-chart) espaco para
movimentagéo no caso de simulagdes.

Equipamentos
TV, video-cassete, camera, flip-chart.

Coffee brake
Terceirizado.
INTERVALOS HORARIO
Café da manha 10:00 as 10:15 hs
Almoco 12:00 as 13:00 hs
Café da tarde 15:00 as 15:15 hs
Programacao
DIAS DA SEMANA DATA HORARIO - INSTRUTOR
Segunda-feira 03.05.04 08:00 as 17:.00 |Consultor
Terga-feira 04.05.04 08:00 as 17:00 | Prof. Artes Cén.
Quarta-feira 05.05.04 08:00 as 17:00 |Psicblogo
Quinta-feira 06.05.04 08:00 as 17:00 | Prof. Artes Cén.
Sexta-feira 07.05.04 08:00 as 17:00 |Psicoélogo

Numeros de participantes
Dois monitores.

Formulario de informagdes aos participantes:

Sera entregue um guia de informagdes aos participantes com toda a
programacao do curso, também serao orientados em relacéo ao horario de chegada e
quais os 6nibus de acesso. Serao fornecidos os vale-transportes.

Essas informacgdes seréo passadas no momento da contratacéo.
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Formulario de informagodes aos treinadores:

Além do guia do instrutor sera entregue também estas informagdes sobre os

pérticipantes, para melhor integrar os participantes com os instrutores, propiciando aos

instrutores uma pré-concepcéo dos treinando, o que ajudara no introduzir e desenvolver

do curso.

Informagoes sobre os participantes:

\/
L X4

Quantidade de participantes: Dois

Sexo: Masculino

Idade: 17 anos aproximadamente.

Hobby: Gostam de jogos, andar em turma, esportes radicais, etc.

Grupo: Facilidade de formacéo de turmas.

Familias: Estaveis.

Perfil: Dispersao “dificuldade de prestar aten¢do”, facilidade de absorgéo

“reter conhecimentos”, espertos, ageis.

7
%

)
L X4

Personalidade de Marcos: Fala sem pensar.

Personalidade de Renato: Pensa sem falar.

6.10) PROCESSO DE ATIVIDADES POS-CURSO

Lista de Freqiiéncia

Chamada
Nomes Dias da semana
Segunda Terca Quarta Quinta Sexta
Marcos
Renato
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Folha para Avaliacao

Avaliagao

Nome do participante:

Instrutor:

Data:

Obs:

Tarefas

Tarefa 1

Tarefa 2

Tarefa 3

Primeira

Segunda

Terceira

nwrrcr

Registro para Notas e Freqiiéncias

Notas - Freqiiéncias - Instrutores

: Consultor Psicéloga Prof. Artes Cénicas
Nome Nota | Freqiiéncia (%) | Nota Freqiiéncia |Nota| Freqiiéncia
‘ (%) (%)
Marcos :
Renato

6.11) PROCESSO DE TRANSFERENCIA DE CONHECIMENTOS DO CURSO PARA O

AMBIENTE DE TRABALHO

No final do curso os instrutores conversaram com os participantes e fornecerao um
feedback quanto as suas participagbes nos médulos de cada um e ouvirdo a auto-
avaliagao de cada monitor.

Na empresa os monitores serdo constantemente avaliados pelo gerente no local de
trabalho para reconhecimento ou ndo das mudangas propiciadas pelo curso, através do
método de observagdo. O gerente também dara liberdade para eles estarem abertos para
comentarem as suas experiéncias e opinides. Na conversa entre eles (gerente e monitor)
o gerente buscara uma conversa para discutir sobre as habilidades e conhecimentos

adquiridos, as facilidades ou dificuldades em determinados aspectos, quais as




oportunidades de a;ﬁlicagéo, se esta sendo aplicado ou nao, se estiver, reconhecer se as
tentativas estdo sendo satisfatérias.

Todas estas avaliagbes informais ndo influenciardo em decisdo alguma quanto a
pessoa ocupante do cargo de monitor, serédo informagdes relevantes para analise do curso
no ambiente de trabalho. O gerente deixara bem claro este aspecto para néo causar temor

e impedir os comentarios dos monitores.
6.12) AVALIAR O TREINAMENTO

Além das conversas informais entre gerente € monitores, outra medida tomada para
avaliar sera através de uma pesquisa na tela dos computadores para saber o nivel de
satisfagdo dos clientes e no caixa no momento da saida, informalmente o caixa ira
pérguntar se eles tém alguma sugestédo ou reclamacgao. Se o pagamento for efetuado na
entrada, valera somente a pesquisa da tela. Outra forma de avaliar sera através do
aumento da receita.

6.13) REVISAR O CURSO

O curso sera revisado com 0 apoio de todos os que foram envolvidos. Os monitores
através das suas experiéncias e aplicabilidade no ambiente de trabalho, os instrutores
através da carta de sUgestéo e reclamacgdes, o gerente através das observagbes durante a
execucgdo do treinamento. Com todas estas informagdes o curso sera reavaliado e se for

necessario realizar mudancgas ou aprimora-lo sera ajustado.
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7) DESENVOLVIMENTO _GERENCIAL
7.1) ETAPAS DO PDG

1 INTRODUGAO: Este trabalho tem como finalidade apresentar um Programa de
Desenvolvimento Gerencial da Lan House, onde os gerentes devem ter as
competéncias adequadas para exercer suas atividades.

2 PREMISSAS:

Por trabalhar com um publico variado de faixa etaria variando de 15 aos 30anos, além
de funcionarios jovens e eventualmente sem experiéncia, os responsaveis pelo
gerenciamento da loja, deverdo desenvolver suas habilidades de relacionamento
humano, visando atingir o objetivo do negécio .

Em fungdo da mudanga constante do perfil do mercado, as empresas necessitam cada
vez mais de gestores habeis, independentes e lideres, para que possam conduzir as
suas equipes de uma maneira produtiva e eficaz.

* 3 PERFIL GERENCIAL:
O géstor deve desenvolver competéncias tais como:

> Conhecer o negocio: conhecer todas as ferramentas que envolvem o
entretenimento (jogos em rede) e toda a estrutura administrativa necessaria para a
atuacédo da empresa. Conhecer seus possiveis publicos, fornecedores, assisténcia’
técnica, cursos na area de jogos, competicdes, todos os tipos de jogos, como jogar,
quanto custa e onde conseguir, entender de financas (contas a pagar, contas a
receber...), questdes legais, juridicas e mercadoldgicas.

> Flexibilidade: ser uma pessoa maleavel, que saiba aceitar criticas e sugestbes e
saiba aproveita-las no seu dia-a-dia, em possiveis ocasiées em que acontegam
brigas, discussbes no ambiente da loja, que ele saiba lidar com diplomacia. E
necessario que seja uma pessoa que saiba improvisar.

» Capacidade de delegar: saber distinguir entre o seu papel e os dos demais
funciondrios dentro da organizagdo evitando a centralizagdo de atividades e
distribuindo as tarefas e também transmitindo suas préprias experiéncias para que
haja um crescimento e desenvolvimento de toda a equipe.

> Capacidade de comunicagao: transmitir informagées com clareza, estruturar
sempre o pensamento antes de falar objetivando uma melhor exposicdo de idéias,
utilizar metodologia especifica para facilitar a disseminagdo do conhecimento na
empresa. Respeitar opiniées de terceiros, saber ouvir e responder depois de uma
analise do contexto da idéia.
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> Etica: respeitar a estrutura da organizagso, desempenhar sua funcdo de maneira
satisfatéria segundo o que lhe & requerido, estar de acordo com as normas internas
e as leis externas do mercado (respeito pelos funcionarios, cumprir com suas
parcerias, estar em dia com as obrigagbes fiscais). Outras caracteristicas que

- também sado necessarias séo: humlldade honestidade, responsabilidade, ser
verdadeiro...

4 OBJETIVOS DO PDG:

O objetivo é produzir um programa de desenvolvimento gerencial que possa ser
aplicado na empresa, visando o aprimoramento dos conhecimentos, habilidades e
atitudes gerenciais dos participantes de modo que estejam se tornando gestores que
atuem com eficacia.

5 PUBLICO-ALVO:
Profissional responsavel pela administragdo da erhpresa e que lidera os funcionarios.
6 ESTRUTURA DO PDG:

O Programa de Desenvolvimento Gerencial sera composto de maédulos para
aprimoramento das competéncias ja descritas. Os modulos seguirdo uma sequéncia
l6gica, permitindo uma evolugédo segura do corpo gerencial e conseqlentemente de
toda a sua equipe.

7 MODULOS OU FASES:

MODULO 1: SENSIBILIZAGAO PARA O PROCESSO DE PDG
Objetivo do Maodulo:
Fazer com que o participante se comprometa com o programa, se envolvendo a

ponto de agir.

Temas:

_ Conceituar o PDG

_ Mostrar a sua importancia para o desenvolvimento profissional

_ Apresentar a relagao entre o PDG e as agdes do participante na empresa

Métodos:
Palestra

Duragao:
3 etapas com 1 hora de duragéo cada e com intervalo de 10 minutos entre uma e outra.
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CONHECIMENTOS HABILIDADES ATITUDES
Conceito e Ser criativo ‘nale Estar buscando um
e Importancia aplicacdao do que foi continuo
e Aplicagdo no ambiente aprendido no aprimoramento

de trabalho programa . profissional

MODULO 2: CONHECER O NEGOCIO

Objetivo do médulo: ‘

Fazer com que os envolvidos tenham conhecimento sobre as atividades gerenciais,
técnicas e administrativas da Lan House, proporcionando uma vis&o geral aos
participantes.

Temas:

_ Apresentar a empresa;

__Conceituar o objetivo da empresa,;

_ Abordar atividades e funcdes que fazem parte da Lan House;

Métodos:
. Palestras

Duragao:
8 horas divididas em dois encontros de 4 horas.

CONHECIMENTOS HABILIDADES ATITUDES

Conhecer o e Viséo geral da|e Abertura para novas
funcionamento da Lan empresa estratégias.
House

MODULO 3: FLEXIBILIDADE

Objetivo do Médulo:

Proporcionar aos participantes abordagens que devem ser utilizadas no
empreendimento com o intuito de melhoria, analisando sugestdes e o posicionamento
do mercado.

Temas:
_ Como lidar com conflitos;
_ Como avaliar opiniées externas a empresa e analisar se é possivel adapta-las.

Métodos:
Palestras

Duragéo:
12 horas divididas em dois encontros de 6 horas.
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CONHECIMENTOS HABILIDADES ATITUDES

Reconhecer e valorizar e Adaptar informagdes|e Implantar mudancas

|informacdes para O|e Adaptar a convivéncia
¢ |dentificar conflitos empreendimento . com conflitos a
e Lidar com conflitos empresa

MODULO 4: DELEGAR

Objetivo do médulo:
Fazer com que o participante desenvolva habilidades para delegar fungbes e tarefas
aos subordinados, evitando excesso de trabalho.

Temas:

_ Conceituar o trabalho em equipe;

_ Mostrar a importéncia de saber ouvir os subordinados;

_ Mostrar a importancia de desenvolvimento pessoal de seus subordinados.

Métodos:

_ Palestras;

__Cursos.

Duragao:

24 horas divididas em 3 encontros de 8 horas.

CONHECIMENTOS HABILIDADES ATITUDES
Conceito e Ser maleavel parale Buscar o}
delegar desenvolvimento

pessoal de seus
funcionarios

MODULO 5: COMUNICAR

Objetivo do Médulo: _
Demonstrar ao participante a importancia de transmitir informacées corretamente dentro
de uma empresa.

Temas:

_ Comunicagao com clientes, fornecedores e funcionarios;

_ Saber ouvir e respeitar a opinido de outras pessoas, analisando as informacoes
recebidas.

Métodos:
_ Palestra

Duragao:
8 horas divididas em 2 encontros de 4 horas.
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HABILIDADES

CONHECIMENTOS ATITUDES
Conceito e Reconhecer feedback | Melhoria continua na
¢ Importancia comunicacgao da
e Aplicagdo no ambiente empresa

de trabalho

'MODULO 6: ETICA

Objetivo do médulo:

Analisar as questdes éticas que os profissionais enfrentam na gestdo empresarial.

Temas:

_ Respeitar a posicéo das pessoas que compdem a empresa;
_ Analisar situacdes antes de emitir conclusées;

_Nao se precipitar aos fatos.

Métodos:
_ Palestras.

Duracao:

3 etapas com uma hora de duragéo.

CONHECIMENTOS

HABILIDADES

ATITUDES

Conceito .

Analisar situacdes

Agir eticamente
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8 RECURSOS:

Modulos Recursos Recursos
Humanos Materiais
Modulo 1- 1 instrutor Equipamentos:

Sensibilizagao
para o processo
de PDG

1 Retroprojetor;
1 tela de projecéo;
1 TV/ video;

Modulo 2-| 1 instrutor Equipamentos:
Conhecer o 1 Retroprojetor;
negocio 1 tela de projecéo;
1 TV/ video;
Modulo 3- 1 instrutor Equipamentos:
1 Retroprojetor;
- Flexibilidade 1 tela de projegao;
1 TV/ video;
Modulo 4- 1 instrutor Equipamentos:
Delegar 1 Multimidia;
1 tela de projegao;
1 TV/ video;
Moédulo 5- 1 instrutor Equipamentos:
Comunicacao 1 estagiario 1 TV/ video;
'|Médulo 6- 1 instrutor 1 TV/ video
Etica ‘
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9 ORCAMENTO:

Modulos Recursos Recursos Recursos
Humanos Materiais Financeiros
Modulo 1- 1 instrutor Equipamentos:
Sensibilizagao - 1 Retroprojetor; A serem definidos
para o processo 1 tela de projecéo;
de PDG 1 TV/ video;
Modulo 2-| 1 instrutor Equipamentos:
Conhecer o 1 Retroprojetor; A serem definidos
negocio 1 tela de projecgéo; :
1 TV/ video;
Moédulo 3- 1 instrutor Equipamentos:
: 1 Retroprojetor; A serem definidos
- Flexibilidade 1 tela de projecgao;
1 TV/ video;
Médulo 4- 1 instrutor Equipamentos:
Delegar 1 Multimidia; A serem definidos
1 tela de projegao;
1 TV/ video;
Médulo 5- 1 instrutor Equipamentos:
Comunicacio 1 estagiario 1 TV/ video; A serem definidos
Moédulo 6- 1 instrutor 1 TV/ video ‘
Etica A serem definidos
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10.

CRONOGRAMA:

Modulos

Semana
01

Semana
02

SemanaSemand Semana

03

04

05

Semana
06

Moédulo 1-

| Sensibilizagdo

para o processo
do PDG

3 horas

Moédulo 2-
Conhecer o
negocio

4 horas

4 horas

i Médulo 3-

Flexibilidade

6 horas

6 horag

Moédulo 4-
Delegar

8 horas

8 horas

8 horas

Moédulo 5-
Comunicagao

4 horas

4 horas

l\]lédulo 6-
Etica

3 horas
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8) ASPECTOS FINANCEIROS

8.1) Investimento inicial

Estrutura

39 Computadores (37 para jogar e 1 para o caixa e 1 para o escritorio). R$ 25.500,00
2 Servidores - Pentium 4 / 1024 DDR / Mon. 15P.Sansung / 2 Hd's 60GB. R$ 5.498,00
Sistema Operacional Windows XP - Com Licenca para cada Estacao. R$ 19.500,00
12 Jogos do Momento que estdo sendo mais utilizados. R$ 20.000,00
Linha telefénica. : R$ 32,06
Internet. ‘ R$ 610,55
Software de Gerenciamento: CD-ROM 52x — LG Floppy. R$ 1.256,00
2 aparelhos telefonicos (1 recepgdo, 1 escritdrio). R$ 60,00
2 Ar Condicionados Sprinter de 24.000 BTU'S. R$ 4.000,00
Ambiente da loja:

38 Poltronas de Espuma Injetaveis e Ergondémicas com base & Gas (1 para o escritorio). R$ 4.180,00
19 Mesas com base de apoio em metal e tampa de vidro 12mm Fume (1 para o escritério). . |R$ 5.320,00
1 Poltrona (sala de estar). ‘ R$ 179,00
1 Sofa 3/1 (sala de estar). R$ 289,00
2 Tapetes de facil limpeza para Auto Trafego (1 escritério). R$ 318,00
2 Mesas de Vidro Azul |R$ 500,00
6 Cadeiras com base em INOX. R$ 540,00
2 Cestos de lixo (1 loja e 1 escritério). R$ 100,00
1 Balcdo para o caixa em concreto com tampa de vidro 12mm Fumé. R$ 300,00
1 Quadro (escritorio). R$ 75,00
1 Banco (caixa). R$ 115,00
2 armarios (1 escritério, 1 depésito). R$ 360,00
Decoragio:

Frente da Loja toda de Vidro 12mm Temperado com pelicula Espelhada em Azul. R$ 1.000,00
Teto com Gesso Decorado e lluminagéo Inteligente. R$ 1.260,00
Piso em Marmore ltaliano que ja estava pronto na loja.

Pintura Texturizada em todas as Paredes. R$ 600,00
Lampadas. R$ 80,00
Lustres. ja instalados na loja
Tomadas. ja instalados na loja
Cabos. ja instalados na loja
Outros:

1 Maquina de Refrigerante. Empréstimo Coca-cola
1 Méaquina de salgadinhos . Empréstimo Elma Chips
Treinamento (2 participantes — 1.425,00 cada). R$ 2.850,00
Publicidade. R$ 15.000,00
Total R$ 109.522,61
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8.2) Orcamento de custos e despesas

Projecéo de horas vendidas 3.460,00 4.662,00 5.450,00 5.347,00 5.560,00 5.741,00
Capacidade maxima 13.320,00

A Lan House ficara aberta das 10:00 as 22:00 (12:00 horas), cofnsiderando que nas priméiras 4 horas a demanda
sera baixa, melhorando a partir das 14:00 horas e piorando depois das 20:00 horas. Teremos seis horas de pico, das
14:00 as 20:00 horas.

Com a capacidade total, num periodo de 30 dias e uma estrutura de 37 computadores, teriamos 13.320 horas,

porém, como o empreendimento sera novo, comegaremos com uma capacidade de 26% do total, equivalente a 52% das

horas de pico. Lembrando que o precgo por hora € de R$: 3,00.

Depreciacdo das maquinas e bens méveis |[R$ 348,13 |R$S 348,13 |R$ 348,13 |R$ 348,13 |[R$ 348,13 [R$. 348,13
Custos de manutencéo R$ 200,00 |R$ 200,00 [R$ 200,00 |[R$ 200,00 |[R$ 200,00 |R$ 200,00
Materiais de escritério R$ 150,00 |R$ 150,00 [R$ 150,00 |R$ 150,00 |R$ 150,00 [R$ 150,00
Telefone R$ 85,00 |R$ 85,00 [R$ 85,00 |R$ 85,00 |R$ 85,00 |R$ 85,00
Salarios . R$ 2.740,00 {R$ 2.740,00 [R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 [R$ 2.740,00
Encargos (78,74%) R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48
Contador R$ 240,00 [R$ 240,00 |[R$ 240,00 |[R$ 240,00 |R$ 240,00 |R$ 240,00
Despesa com aluguel R$ 3.000,00 |R$ 3.000,00 |[R$ 3.000,00 |[R$ 3.000,00 |[R$ 3.000,00 [R$ 3.000,00
Despesa com energia elétrica R$ 400,00 |R$ 400,00 |R$ 400,00 [R$ 400,00 |R$ 400,00 |[R$ 400,00
Despesa com condominio R$ 400,00 |R$ 400,00 |[R$ 400,00 [R$ 400,00 |{R$ 400,00 [R$ 400,00
Despesas com outros itens R$ 700,00 [R$ 700,00 |R$ 700,00 |[R$ 700,00 |R$ 700,00 |[R$ 700,00
Publicidade R$ 350,00 |R$ 350,00 |[R$ 350,00 |[R$ 350,00 [R$ 350,00 [R$ 350,00
TOTAL FIXOS R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 | R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61
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mes mes _ mes mes mes
Energia elétrica R$ 43259 |R$ 58287 |R$ 681,39 |R$ 66851 |R$ 69514 |R$ 717,77
ISS (5%) R$ 17300 |R$ 23310 |R$ 27250 |R$ 267,35 |R$ 278,00 |R$ 287,05
TOTAL VARIAVEIS R§ 60559 |R$ 81597 |R$ 95389 |R$ 93586 |R$ 97314 |R$ 1.004,82
[TOTAL |R$ 11.376,20 |R$ 11.586,58 |R$ 11.724,50 |R$ 11.706,47 |R$ 11.743,75 |R$ 11.775,43 |
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8.3) Calculo do ponto de equilibrio

1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més
Custos e despesas fixas R$ 10.770,61 {R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 | R$ 10.770,61
Preco de venda R$ 3,00 |R$ 3,00 |R$ 3,00 |R$ 3,00 {R$ 3,00 |R$ 3,00
Custos e despesas varidveis unitario |R$ - .= 0,18 |R$ 0,18 |R$ 0,18 |R$ 0,18 [R$ 0,18 |[R$ 0,18
Ponto de Equilibrio R$ 3.812,64 |R$ 3.812,64 |R$ 3.812,64 |[R$ 3.812,64 [R$ 3.812,64 |[R$ 3.812,64

més més més meés 5° més 8% més

Custos e despesas fixas R$ 10.770,61 [R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 |R$ 10.770,61 [R$ 10.770,61
Receita R$ 10.380,00 .|R$ 13.986,00 |R$ 16.350,00 |R$ 16.041,00 |R$ 16.680,00 |R$ 17.223,00
Custos e despesas variaveis R$ 60559 |R$ 81597 |R$ 953,89 |R$ 93586 |R$ 973,14 |R$ 1.004,82
Resultado R$ (996,20) |[R$ 2.399,42 |R$ 4.62550 |R$ 4.334,53 |R$ 4.936,25 |R$ 5.447,57
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8.4) Calculo do capital de giro

CMO = Custo Total - Deprecia¢éo X Ciclo de Caixa /30

Descri¢do 1° més ° més 3° més 4° més 5° més 6° més

Custo Total 11.376,20 11.586,58 11.724,50 11.706,47 11.743,75 11.775,43
Depreciacéo R$ 348,13|R$ 348,13 |R$ 348,13 |R$ 348,13 [R$ 348,13 |R$ 348,13
Ciclo de caixa (dias) 4 4 4 4 4 4
Caixa Minimo R$ 1.470,41 |R$ 1.498,46 |R$ 1.516,85 [R$ 1.514,45|R$ 1.519,42 |R$ 1.523,64
CS = Total dos Salarios X Prazo Médio de Pagamentos / 30

Descricao 1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més-

[Total dos Salarios R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 |[R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 {R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00
PMP dos Salarios (dias) 30 30 30 30 30 30
Crédito com Salarios R$ 2.740,00 [R$ 2.740,00 |[R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00
CE = Total dos Encargos X Prazo Médioc de Pagamentos / 30

Descrigéo 1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més

Total dos Encargos R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 [R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48
PMP dos Encargos (dias) 30 30 30 30 30 30
Crédito com Encargos R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |[R$ 2.15748 |R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48
Cl = Total dos impostos X Prazd médio de pagamento / 30

Descricéo 1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més
Impostos R$ 173,00 |R$ 233,10 [R$ 27250{R$ 267,35|R$ 278,00 |[R$ 287,05
PMP dos Impostos (dias) 30 - 30 : 30 30 30 30
Crédito com Impostos R$ 173,00|/R$ 233,10|R$ 272,50 |R$ 267,35|R$ 278,00 [R$ 287,05
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Descricéo 1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més

Caixa Minimo R$ 1.470,41{R$ 1.498,46 [R$ 1.516,85 |R$ 1.514,45 (R$ 1.519,42 [R$ 1.523,64
Total das necessidades R$ 147041 {R$ 1.498,46 |R$ 1.516,85|R$ 1.51445|R$ 1.519,42 |R$ 1.523,64
Crédito com Salarios R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 |[R$ 2.740,00 [R$ 2.740,00 |R$ 2.740,00 [R$ 2.740,00
Crédito com Encargos R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48 |[R$ 2.157,48 |R$ 2.157,48
Crédito com Impostos R$ 173,00 |R$ 233,10[R$ 27250|{R$ 267,35[R$ 278,00 {R$ - 287,05
Total de recursos R$ 5.070,48 |R$ 5.130,58 |[R$ 5.169,98 [R$ 5.164,83 [R$ 5.17548 [R$ 5.184,53
Necessidade de Capital de Giro R$ (3.653,13) R$ (3.650,38) R$ (3.656,06) R$ (3.660,89) -

R$ (3.600,07)

R$ (3.632,12)
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8.5) Fluxo de caixa

Descricdo

Vendas

R$ -

R$

10.380,00

13.986,00

17.223,00

Recursos Proprios

R$ 109.522,61

R$

648,06

nergia eletrica

717,77

173,00

233,10

ISS (5%) R$ - |R$ 287,05
Total de custos e despesas variaveis |R$ - |R$ 605,59 815,97 1.004,82
Custos de manutencao R$ - |R$ 200,00 200,00 200,00
Materiais de escritério R$ - |R$ 150,00 150,00 150,00
Telefone R$ - |R$ 85,00 85,00 85,00
Salarios R$ - |R$ 2.740,00 2.740,00 [R$ 2.740,00
Encargos (78,74%) R$ - |R$ 2.157,48 2.157,48 |R$ 2.157 48
Contador R$ - |R$ 240,00 240,00 [R$ 240,00
Despesa com aluguel R$ - |R$ 3.000,00 3.000,00 |R$ 3.000,00
Despesa com energia elétrica R$ - |IR$ 400,00 400,00 |R$ - 400,00
Despesa com condominio R$ - [R$ 400,00 400,00 [R$ 400,00
Despesas com outros itens R$ - |R$ 700,00 700,00 [R$ 700,00
Publicidade R$ - |R$ 350,00 350,00 |[R$ 350,00
Total dos custos e despesas fixas R$ - |R$ 10.42248 10.422,48 |R$ 10.422,48

Total de investimentos

R$ 109.522,61

R$
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8.6) Estimativa de demanda

Analisando o cenario mercadoldgico deste empreendimento baseado em dados
levantados na concorréncia, foi tragada uma eétirﬁativa de demanda num periodo de
quatro anos, considerando a sazonalidade verificada nos meses de janeiro,fevereiro,
junho e julho, onde as vendas caem, devido as férias estudantis. Segundo as teorias de
ciclo de vida de um produto (introdugdo, crescimento, maturagdo e declinio), foi
verificado que este empreendimento tem ainda um bom tempo na fase de maturacéo

para passar para o declinio. O tempo de maturagdo, maior ou menor, sera determinado

pelo mercado e pelos avangos tecnoldgicos.

5 5.795.70

R$  5.366,00 [R$  6.452,00

. 542000 |R$ 584000 4980,00

Jul Ago Set Out Nov Dez 2° Ano

6.240,00 6.176,00 |R$ 5320,00 |[R$ 5891300

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

Jul Ago Set Out Nov Dez 3° Ano

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

[R$ 3.42500 [R$ 3.469,00 [R$ 4.983,00 [R$ 5527,00 |[R$ 6.432,00 |[R$ 5.121,00 |

Jul Ago Set Qut Nov Dez 4° Ano
[R$ 4.039.00 [R$ 4.572,00 |[R$ 5491,00 [R$ 5.734,00 |[R$ 5.849,00 |R$ 5.320,00 |[R$ 59.962,00 |
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8.7) Analise econdémico-financeira

64.338,00
: 59.962,00

58.913,00
54.187,93

l

109.552,61

T.LR. = 38,96% aa

. 8.7.1) PAYBACK SIMPLES

0 (109.522,61) (109.522,61)
1 54.187,93 (55.334,68)
2 58.913,00 3.678,32
3 64.338,00 67.916,32
4 59.962,00 127.878,32

A partir do calculo do payback simples, deduz-se que o tempo estimado para

retorno do investimento é de 1 anos, 11 meses e 8 dias.

8.7.2) PAYBACK DESCONTADO

| Investimento | Fluxo de caixa | Valor presente| Balanco
0 (109.522.61) ; (109.522,61) | (109.522,61)
1 - 54.187,93 R$ 45.728,21] (63.794,40)
2 - 58.913,00 R$ 41.954,10] (21.840,30)
3 - 64.338,00 R$ 38.664,51 16.824,21
4 - 59.962,00 R$ 30.409,04 47.233,25

A partir do calculo do payback descontado, deduz-se que o tempo estimado para
retorno do investimento é de 2 anos, 6 meses e 24 dias.
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9) ASPECTOS JURIDICOS PARA REGISTRO DA LAN HOUSE

Consulta Comercial

Finalidade:

- A consulta comercial tem como finalidade a ‘aprovagéo, por parte da Prefeitura Municipal,
do local de funcionamento da empresa. Para tanto, verifica-se a conformidade, em termos
legais, das atividades a serem desenvolvidas com a area (bairro,' rua, avenida) onde a
empresa sera instalada.

Orgio responsavel

- Prefeitura Municibal;

- Secretaria Municipal de Urbanismo.

Documentagao necessaria:

- Preencher um formu|ério préprio (Junta Comercial);

- Anexar copia do carné de IPTU do local pretendido.

Informar

- Area do estabelecih‘nénto: 130 m2;

- Atividade a ser desenvolvida: Entretenimento.

Busca de nome e arquivamento do contrato social

Finalidade:
- Verificar se existe alguma empresa registrada com o nome pretendido e registrar o
contrato social. Verifica-se, também, os antecedentes dos s6cios junto a Receita Federal,

através de pesquisas do CPF.
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Orgao responsavel

- Junta Comercial do Parana

Documentagido necessaria

Para a busca de nome:

- Formulario préprio (Junta Comercial) preenchido com trés opgdes de nome. |
Para arquivamento do cqntrato social: |

- Contrato Social - assinado em 3 vias;

- Cépia autenticada do RG e CPF dos sécios; |

- Requerimento Padrao (Capa da Junta) em 1 via;

- FCN modelo 1 e 2 em 1 via; |

- Copia autenticada do RG do elaborador do contrato, quando ME;

- Pagamento da guias através de GRP e DARF.

Solicitacdo do CNPJ

Finalidade:

- Incluir a empresa no Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ).

Orgao responsavel

- Receita Federal

Documentac¢ao necessaria

- Deve ser preenchido um formulario de CNPJ, via Internet, disponivel no site da receita
federal e enviado a receita, apds, devera ser impresso, assinado pelo administrador e
reconhecido firma do DBE (documento basico de entrada) que anexado a uma cépia do
contrato social autenticado devera ser entregue a receita federal, para obtengao do CNPJ,

via postal.
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Alvara de licenca

Finalidade:

- Licenciamento para desenvolver as atividades no local pretendido.
6rgéo responséve‘l‘ e enderego

- Prefeitura Municibal;

- Secretaria Municipal da Fazenda.
Documentacao necessaria

- Preenchimento do formulario préprio (Prefeitura);
- Consulta comercial aprovada;

- Cépia do CNPJ; |

- Cépia do Contrato Social;

- Laudo do corpo de bombeiros, quando for o caso;
- Laudo da vigilancia sanitaria, quando for o caso;

- E outros documentos especificos pedidos na consulta comercial, guando necessario.

Matricula no INSS -

Finalidade:

- Quando o sécio ndo tem registro no INSS, devera providenciar apdés a abertura da
émpresa.

Orgao responsavel

- INSS- Instituto Nacional de Seguridade Social,

- Divisdo de Matriculas.
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10) CONCLUSAO

vApc')s avaliar detalhadamente o mercado em que sera inserido o empreendimento
em questéo e analisar os aspectos técnicos e organizacionais, chegou-se a conclusao que
existe viabilidade tecnica, ja que os equipamentos e programas adquiridos contribuirao
para a alavancagem do negdécio.

Existe também viabilidade cdmercial, uma vez que o setor de entretenimento virtual
esta em grande expansao, criando habitos difergntes, a ponto de jovens deixarem de ir a
casas de shows, danceterias ou bares da moda para participarem das sessdes “corujao”
ou “frag night”, que acontecem nas madrugadas de sextas e sabados.

Houve viabilidade financeira, porém o negécio s6 se mantera no mercado se
continuar havendo inovagdes tecnoldgicas constantemente, tais como novos programas,

novas magquinas,etc. Concluindo, é viavel abrir uma Lan House.
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12) ANEXOS

12.1) Parte |

Tabela 1) Funcionamento do Empreendimento e peridiodicidade

loja.

Atividades Diario Semanal Mensal Esporadico
Limpeza X
Manutengcdo de
produtos e X
utensilios de _
limpeza.
Manutengdo do X
ambiente limpo.
Seguranga. X
Atendimento aos
clientes e X
orientacbes dos
jogos.
Operacdes de
- |compra e venda X
de horas de jogo.
Operacdes de
compra e venda X
de materiais de
manutencao.
Recebimento e
pagamento de X
materiais.
Supervisdo dos X
funcionarios.
Negociacdes com X
fornecedores.
Pagamentos de
contas, despesas X
€ salarios.
Levantar
informacoes X
mercadolégicas.
Criar, implantar e
supervisionar X
pecas
promocionais.
Buscar parcerias. X
Relatérios de X
entrada e saidas.
Abrir e fechar a X
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Tabela 2) Relacdo das atividades com as unidades necessarias para o
empreendimento.

Atividades Comercial | Financeiro | Operacional | Administrativo | Gerencial
Limpeza X
Manutencio de|. ‘
produtos e X
utensilios de
limpeza.
Manutencdo do X
ambiente limpo.
Seguranca. X
Atendimento aos
clientes e X
orientagbes dos
jogos.
Operagcbes de
compra e venda X
de horas de
 jogo.
Operagdes de
compra e venda X
de materiais de
manutencéo.
Recebimento e ‘
pagamenio de X
materiais.
Supervisdo dos X
funcionarios.
Negociacbes ‘
com ] X
fornecedores.
Pagamentos de
contas,
X
despesas e
salarios.
Levantar
informacoes X
mercadolégicas.
Criar, implantar
e supervisionar X
pecas
promocionais.
Buscar X
parcerias.
Relatérios de
entrada e X
saidas.
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Tabela 3) Descricao das atividades com os cargos e a unidade competente.

Atividades Cargo ' Unidade
Gerente | Monitor | Caixa Cux. de Administrativa| Operacional
impeza

Limpeza X X
Manutencdo de '

produtos e

utensilios de X X
limpeza.

Manutengdo do

ambiente limpo. X X
Seguranca. X X

Atendimento aos

clientes e

|orientagbes dos X X
jogos.

Operagbes de

compra e venda

de horas de X X
jogo.

Operagdes de
‘| compra e venda X 'X

de materiais de

manutencao.

Recebimento e

pagamento de X X

materiais.

Sup_ewl§§o dos X X

funcionarios.

Negociacdes

com X X

fornecedores.

Pagamentos de

contas, X X

despesas e

salarios.

Levantar

informacées X X
mercadolégicas.

Criar, implantar

€ supervisionar X X

pecas

promocionais.

Buscar X X

parcerias.

Relat6rios de

entrada e X X
saidas.

Abrir e fechar a X X

loja.
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12.2) Parte
Tabela de Descricao de Cargo para o cargo de Auxiliar de limpeza.

Titulo do cargo: Auxiliar de limpeza

Unidade: Operacgdes

Descricdo Sumaria:

Limpeza de todas as areas da empresa, interna e externa e de todos os equipamentos e pegas
existentes.

Descricdo Detalhada::

< Limpeza de piso, parede, teto, porta, janela, vidro, calgcada (area externa),
mobilidrios e pecas existentes.
<> Usa produtos quimicos e materiais de limpeza necessarios para cada ambiente e

superficie, evitando desperdico.

< Mantém em ordem os utensilios de limpeza, como panos, baldes, rodos,

vassouras, espanador, buchas, escovas e os produtos.

< A Limpeza dos equipamentos deve ser feita nas areas visiveis, ndo podendo abrir
ou desmontar para limpar internamente. Os produtos usados ndo podem ser abrasivos.

Sua funcéo sera realizada todos os dias no periodo matutino antes do horario de expediente.
Especificacdes: ‘

17— INSTRUCAO:

Formacgao escolar:

Conhecimentos formais equivalentes aos adquiridos em escolaridade primaria (1% a 82 série).

2 — CONHECIMENTOS:

Conhecimentos de produtos (Quais sdo abrasivos ou ndo).

Quais utensilios de limpeza sdo usados para determinadas superficies.

3 — HABILIDADES:

De comunicacéo, relacionamento, simpatia.

4 - EXPERIENCIA:

No minimo seis meses.

5 — COMPLEXIDADE!/ INICIATIVA:

Tarefas rotineiras, com algumas variagbes diarias, através de uma escala feita pela propria
funcionaria que ira intercalar as suas tarefas com os produtos e os dias que serdo limpos os
equipamentos, as calgadas, etc., € quantas vezes por semana.

6 — RESPONSABILIDADE POR MAQUINAS E EQUIPAMENTOS:

Nao sera responsavel pelas maguinas quanto a seguranca delas, mas quanto aos procedimentos
de limpeza que as envolve.

7 - RESPONSABILIDADE POR ERROS:

Sua responsabilidade inclui eventuais danos causados nos equnpamentos € nas pecas no
momento da limpeza ou no uso inadequado de produtos.

8 — ESFORCO FISICO:

Todo o seu trabalho exige movimentagéo e esforgo fisico leve realizado em algumas horas antes
do expediente, todos os dias.

9 — AMBIENTE:

O ambiente é agradavel e confortavel, com ar-condicionado que pode frazer problemas
respiratérios, mas bem reduzido.

DATA DE ELABORACAO: _ /_/ REVISAQ:
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Tabela de Descrigdo de Cargo para o cargo de Caixa.

Titulo do cargo: Caixa

Unidade: Operacdes

Descricdo Sumaria:

Qperador do caixa.

‘Descrigéo Detalhada:

<> A abertura do caixa e a quantia existente estéo sobre seus cuidados.

< As entradas e saidas diarias s&o contabilizadas pelo ocupante deste cargo. As
vendas, 0s pagamentos e trocos.
<> O fechamento do caixa, os calculos e as quantias existentes s&o de sua

responsabilidade.

O relatério das acdes diariamente entregue ao supervisor.

Trabalha todos os dias no horario de expediente do shopping, sendo que a sua carga horaria é de
seis horas por dia.

Especificacdes:

1- INSTRUCAO:

Formacgéo escolar:

Conhecimentos formais equivalentes aos adquiridos em escolaridade do segundo grau completo.

2 — CONHECIMENTOS:

Conhecimentos matematicos.
. | Raciocinio légico.
Informatica.

3 — HABILIDADES:

Boa comunicacéo, simpatia, agilidade e esperteza.

4 — EXPERIENCIA:

No minimo um ano como operador de caixa.

5 - COMPLEXIDADE/ INICIATIVA:

Tarefas rotineiras, que exigem muita atencéo, agilidade e raciocinio rapido. .

6 - RESPONSABILIDADE POR ERROS:

Os erros relacionados aos valores contidos no caixa no inicio das operagbes e na concordancia
guanto aos valores contabilizados no final do expediente que podem ser conferidos nos relatérios
diarios ou no sistema.

7 — ESFORCO FISICO E VISUAL:

Todo o seu trabalho exige pouca movimentagido e muito esforco mental e visual, durante todo o
tempo de execucdo da suas fungdes.

8 — AMBIENTE:

O ambiente é agradavel e confortavel, com ar-condicionado que pode trazer problemas
respiratérios, mas bem reduzido.

DATA DE ELABORACAO: _/_/ REVISAQ:
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Tabela de Descrigéb de Cargo para o cargo de Monitor.

Titulo do cargo: Monitor

Unidade: Operacgdes

Descricdo Sumdria:

Trabalha com atendimento e como facilitador dos serwgos oferecidos aos clientes.

Descri¢cdo Detalhada:

Recepciona os clientes os deixando confortaveis no amblente

Apresenta a Lan House explicando seu funcionamento.

Comenta brevemente sobre 0s jogos que a casa possui e possiveis lancamentos.

Guia os clientes para efetivarem as compras das horas de jogo.

Orienta os clientes quanto aos jogos, ajudando-os a jogarem.

Fala sobre os pacotes promocionais e as vantagens que a casa oferece.

Oferece produtos alimenticios que a casa vende.

Esta constantemente no ambiente das operagdes e disponivel para esclarecer eventuais dlvidas.

Acompanha os clientes até o momento da saida da loja.

Trabalha todos os dias no horario de expediente do shopplng, sendo que a sua carga hordria é de
seis horas por dia.

Especificacbes:

1 - INSTRUCAOQ:

Formacéo escolar:

Conhecimentos equivalentes ao segundo grau completo e tentando ou cursando o terceiro grau
relacionado as areas de processamento de dados ou tecnologia da informacéo.

2 — CONHECIMENTOS

Alto conhecimento técnico (informatica) e médio conhecimento na area de relacwnamento

3 - HABILIDADES

Boa comunicacao, facilidade em conquistar e manter relacmnamento totalmente simpatico e
diplomata.

4 — EXPERIENCIA

Experiéncia como vendedor, atendente recepcionista ou professor de informatica num prazo
minimo de um ano e meio.

5 — COMPLEXIDADE/ INICIATIVA

Tarefas que possuem uma seqiéncia, mas que necessariamente nio precisam ser na mesma
ordem e nem padronizadas, variando com o cliente e a situagéo de conhecimento e davida por
parte deste. Fica ao seu critério e personalidade as formas mais atrativas de se abordar um cliente
€ a percepc¢ao de incomodo ac mesmo.

6 - RESPONSABILIADADE POR MAQUINAS E EQUIPAMENTOS:

Sua responsabilidade diz respeito ao uso inadequado do equipamento no momento das instrucdes
€ a propria orientacdo quanto ao uso.

7 — RESPONSABILIDADE POR MATERIAIS E PRODUTOS:

A ordem do ambiente e das pecas expostas ficam ao seu cuidado.

8 - RESPONSABILIDADE POR ERROS:

Todo os procedimentos para ligar, desligar e quanto ao uso dos equipamentos é de sua
responsabilidade, para evitar problemas nos aparelhos, nas configuragdes, nas senhas e no
sistema de gerenciamento.

9 — RESPOSABILIDADE POR CONTATOS:

Todos os clientes estéo sob sua responsabilidade, quanto ao atendimento e controle do ambiente,
ficando responsavel para impedir tumultos ocasionados por brigas.

13 — CONDICOES DE TRABALHOS

O ambiente é agradavel e confortavel, com ar-condicionado que pode trazer problemas
respiratérios, mas bem reduzido.

DATA DE ELABORACAO: __/_/ REVISAO:
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Tabela de Descrigdo de Cargo para o cargo de Gerente.

Titulo do cargo: Gerente

Unidade: Administrativo/Gerencial

Descricdo Sumaria:

Todas as areas: administrativa, financeira,comercial e gerenC|aI da empresa esta sobre sua
lideranca.

Descricdo Detalhada:

Levanta informacgdes mercadolégicas para tomadas de decisdes.

Implementa e acompanha as acdes promocionais.

Supervisiona e orienta as atividades efetuadas pelos funcionarios.

Compra todo material necessario para limpeza, para o escritério e para a manutengao do
estabelecimento.

Negocia com fornecedores tudo o que diz respeito aos softwares e hardwares, seja para, compra,
reposicao ou troca.

Negocia com fornecedores da manutencéo, como de telefonia, internet, luz e outros necessarios.

Negocia com fornecedores de produtos comercializados na'loja, como salgadinhos e bebidas no
caso de compra, reposicéo ou troca.

Busca parcerias com fornecedores em geral para meios promomonals ou financeiramente
rentaveis.

Paga todas as contas e despesas geradas pelo empreendimento.

Trabalha todos os dias no horario de expediente do shopping, com tarefas internas e outras
" | externas. ,

Abre e fecha a loja para garantir a seguranca e a ordem do estabelecimento.

Especificactes:

1 - INSTRUCAO:

Formacgéo escolar:

Conhecimentos equivalentes ao terceiro grau completo relacionado & area de administracao,
engenharia ou tecnologia.

2 — CONHECIMENTOS:

Conhecimentos em informatica, inglés, marketing, técnicas gerenciais.

3 — HABILIDADES:

Em comunicagéo, relacionamento, lideranca e gerenciamento e negociagdes.

4 — EXPERIENCIA:

Nocdes em atendimento em varejo, gerenciamento minimo de 3 anos

5 — COMPLEXIDADE! INICIATIVA:

Tarefas em geral ndo padronizadas,exigindo iniciativa para a solucdo de problemas diversificados.
Exige discernimento e desembaracgo para tomar decisées mais convenientes. Trabalho que exige
acdo independente.

6 — RESPONSABILIDADE POR DADOS CONFIDENCIAIS:

Tém acesso as informacgdes confidenciais (salarios de todos os colaboradores), cuja divulgagédo
inadvertida pode provocar embaracos internos.

7 — RESPONSABILIDADE POR SUPERVISAO:

Todos os outros funcionarios, bem como dois monitores, uma auxiliar de limpeza e dois caixas,
serao supervisionados pelo ocupante deste cargo.

Os monitores quanto ao atendimento aos clientes seréo supervisionados constantemente no
ambiente de trabalho no momento das suas execugdes exigidas pelo cargo. A auxiliar de limpeza
ndo sera diretamente supervisionada, mas havendo problemas sera interrogada. Os caixas quanto
aos relatorios diarios entregues.

8 —- RESPONSABILIADADE POR MAQUINAS E EQUIPAMENTOS:

Sua responsabilidade esta relacionada a seguranga dos equipamentos.
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9 — RESPONSABILIDADE POR NUMERARIO:

O responsavel tem acesso a todas as informagoes financeiras, exigindo confiabilidade quanto aos
valores no caixa, as negociagdes com fornecedores, as compras e pagamentos e todas as
questdes que envolvem dinheiro de maneira coerente.

10 — RESPONSABILIDADE POR MATERIAIS E PRODUTOS:

Os Softwares, Hardwares e as pecgas que estao no ambiente de trabalho (mesas, cadeiras,
maguina de conveniéncia, etc.) estdo sobre o seu cuidado.

11 - RESPONSABILIDADE POR ERROS:

Planejamento mercadolégico e financeiro que podem acarretar em perdas desnecessarias.
Trabalho que envolve recomendagdes de politica salarial, que, se cometidos erros de julgamento,
podem implicar dispéndios consideraveis para a empresa.

12 — RESPONSABILIDADE POR CONTATOS:

Contatos com clientes e funcionarios exigindo diplomacia e proativismo.
Contatos frequientes com colaboradores, gerentes e representantes de outras companhias,
exigindo tato e discernimento para levar a termo entrevistas de tipos variados.

13 — ESFORCO MENTAL E VISUAL:

Envolve toda a atengdo aos pagamentos dos fornecedores e aos salarios dos funcionarios,
concentragdo nos nimeros relacionados aos valores de entrada e saida, bem como o orgamento e
fluxo de caixa da empresa, as negociagbes com parceiros e fornecedores, preocupacdes com a
seguranca dos equipamentos e na supervisdo dos funcionarios, atenc&o ao mercado e a
concorréncia, a reposigéo de produtos e compra de novos jogos. Todas estas fungdes séo
executadas em periodos variados, com pouca repeticdo em curto prazo.

14 — CONDICOES DE TRABALHOS

Normais de escrit6rio.

DATA DE ELABORACAO: _ /_/ REVISAO:
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12.3) Parte llI
Manual de Avaliacdo de Cargos

Fator Grau A Grau B GrauC | GrauD
Requisitos Mentais: : '
1 — Instrugao essencial 16 20 25 30
2 — Experiéncia anterior 20 25 30 35
3 — Iniciativa 25 30 35 40
Requisitos Fisicos: |
4 — Esforgo fisico 05 10 16 20
5 — Concentracdo mental e visual 10 15 20 25
Responsabilidade por: '
6 — Supervisado de pessoas 05 10 15 20
7 — Material ou equipamento 15 20 25 30
8 — Informagbes confidenciais 10 15 20 25

1 — Instrugcao Essencial
Este fator considera o grau de instrug@o geral ou técnico especializado da pessoa
necessario para ocupar o cargo.
Grau Descricao Pontos
A O cargo requer apenas que o ocupante tenha o primeiro grau 15
completo (1° a 82 série). ‘
B O cargo requer a concluséo do segundo grau. 20
C O cargo requer a conclusdo do segundo grau e que o 25
ocupante do cargo esteja tentando ou cursando o terceiro
grau.
D 30
O cargo requer que se tenha concluido o terceiro grau.
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1 — Instrugao Essencial

Este fator considera o grau de experiéncia necessaria para ocupar o cargo.

Grau

Descrigao Pontos
A O cargo requer apenas que o ocupante tenha seis meses de 20
experiéncia.
B O cargo requer que o ocupante tenha um ano de experiéncia. 25
C O cargo requer que o ocupante tenha um ano e meio de 30
experiéncia.
D O cargo requer que se tenha trés anos de experiéncia. 35
1 — Instrugdo Essencial
Este fator considera o grau de iniciativa por parte do ocupante do cargo.
Grau Descricao Pontos
A Iniciativa para observar quais as tarefas precisaram ser executadas 25
no dia.
B Iniciativa para resolver eventuais problemas no seu trabalho. 30
C Iniciativa para resolver possiveis conflitos, duvidas e sugestdes dos 356
clientes.
D Iniciativa para desenvolver todo o seu trabalho sem a superviséo de 40

ninguém.
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1 — Instrucido Essencial

Este fator considera o grau de esforgo fisico.

Grau Descricdao Pontos

A O esforgo fisico & diario, mas leve e executado em poucas horas. 05

B O esforgo fisico & diario (posigao sentada) e executado durante as 6 10
horas de trabalho. '

C O esforco fisico € diario (posicdo em pé na maior parte) e executado 15
durante as seis horas de trabalho.

D O esforgo fisico & diario alternando a posicbes que pode ser 20
sentada, em pé, caminhando, carregando pesos, dirigindo.
Executado durante as 12 horas de trabalho.

‘|1 =Instrucdo Essencial
Este fator considera o grau de concentragao mental e visual.
Grau Descrigao Pontos

A A concentragdo mental e visual € minima ou quase nula. 10

B A concentracdo mental e visual € média. 15

C A concentracdo mental e visual € mais acentuada. 20

D A concentracdo mental e visual &€ mais alta. 25
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1 — Instrucio Essencial

Este fator considera o grau de responsabilidades por materiais e equipamentos.

Grau Descrigao Pontos
A A responsab‘ilidades por materiais e eqqipamentos € baixa, mais por 05
materiais.
B A responsabilidades por materiais e equipamentos € Dbaixa, 10

responsavel por um equipamento enquanto uso.

- C A responsabilidades por materiais e equipamentos é média, 15
responsavel pelo manuseio e pela orientagcido a outras pessoas
quanto ao manuseio também.

D A responsabilidades por materiais equ‘ipa‘mentos é alta, esta mais 20
ligada a segurancga e a obtenc&o e manutengio dos mesmos.

1 — Instrucdo Essencial

Este fator considera o grau de informag¢des confidéncias.

Grau ‘ Descrigao ‘ Pontos
A Informagées confidenciais neste grau é nula. 05
B Informagdes confidenciais neste grau € média, relacionada as 10

questdées numéricas basicas, valor de vendas diarias.

C Informagdes confidenciais neste grau é de média, relacionada mais 15
as questbes estratégicas de mercado, como atendimento e
fidelizagao de clientes.

D Informagdes confidenciais neste grau ¢ alta, todas as informagdes 20
partem dele e voltam para ele.
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Fatores de Avaliagdo

Concentracio

Instrugéo Experiéncia I - Supervisao de Material ou Informagdes
Cargos Essencial anterior Iniciativa Esforgo Fisico Mental e Visual Pessoas Equipamento Confidenciais Tgt:l
Pontos
Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos | Graus | Pontos

Gerente D 30 D 35 D 40 D 20 D 25 D 20 D 30 D 25 225
Monitor c 25 [ 30 C 35 [} 15 [ 20 Cc 15 C 25 o] 20 185

Caixa B 20 B 25 B 30 B 10 B 15. B 10 B 20 B 15 145
Aux.de | 5 15 | A 20 | A 25 A 5 | A 10 | a 5 | A 15 | A | 10 | 105
Limpeza

12.4) Parte IV

Manual dos graus que foram elaborados a partir dos requisitos basicos:
1. Experiéncia; 2.Responsabilidades; 3. Iniciativa; 4. Competéncia

Graus

Cargos

Descrig¢ao

Junior

Auxiliar de Limpeza

Caixa

Tarefas variadas, rotineiras, mas que
nao tem uma seqiiéncia obrigatdria,
dando a liberdade para a decisdo da
ordem que seguird as atividades.
Recebe supervisao esporadicamente.

Experiéncia — 6 meses a 1 ano.

Pleno

Caixa
Monitor

exigéncia
clientes e iniciativa para fideliza-los.
Supervisao constante.
Experiéncia — 1 a 1 ano e meio.

no

Tarefas variadas, rotineiras, mas que
ndo tem uma seqiiéncia obrigatoéria,
dando a liberdade para a decisdo da
ordem que seguira as atividades. Maior

relacionamento

com

Sénior

Gerente

uma

de

competéncia
variados no ramo da administragéo.
Experiéncia — 3 anos.

mas

e

Diversas tarefas, nado rotineiras, sem
seqliéncia,
cronoldgica variada. Maior necessidade
conhecimentos

em

ordem
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12.5) Parte V

a) Formulario do Método de Auto-avaliagao

Ficha de AUtocdnéeito

As informacdes aqui prestadas serdo de carater absolutamente sigiloso.

Nome:

Cargo: Data:

INSTRUCOES:

Coloque uma cruz dentro dos quadrados que correspondem a seu julgamento. Para
esclarecimentos utilize espagos destinados a “Observagdes”, no final deste
questionario. Vocé deve prestar informacgbes com critério, pois se trata de um exame de
sua propria pessoa e cujos resultados serdo de valia para estudos da organizacéo,
funcionamento e politica de pessoal da empresa.

Fator A

1 — Freqlientemente cometo erros na execucdo de meu trabalho

2 — De vez em quando cometo erros em meu trabalho

b, L
VQ/V

3 — Fago meu trabalho sem erro

Fator B

1 — Prefiro ndo receber ordens e instrugées relativas A minha conduta profissional ()
e a execucao de meu trabalho

2 — Algumas vezes apresento razdes, fatos ou sugestées que visam melhorar as :
ordens e a instrugbes recebidas. Mas estou sempre disposto a cumpri-las, tais ()
como as recebo. ‘

3 — Cumpro rigorosamente as ordens e instrucbes recebidas. ()

Fator C

1 — Nao gosto de resolver problemas inesperados, sem orientacéo de quem me
de direito .

2 — Algumas vezes resolvo satisfatoriamente problemas imprevistos ()
3 — Enfrento situacdes novas e, geralmente, nao sinto dificuldade em resolve-las | ( )
Fator D

1 — Costumo idealizar e planejar novos metodos de trabalho, mas nunca me sinto ()
encorajado a submete-lo a prova

2 — Algumas vezes idealizo e executo, mediante prévia aprovagéo, novos ()
métodos de trabalho

3 —acho que as coisas estéo boas, por isso nao vejo razéo para sugerir idéias ou ()
novos métodos de trabalho

Fator E

1 — Quando solicito, coopero com meus colegas ()

2 — Procuro colaborar com meus colegas, executando com seguranca e rapidez ()
meu trabalho

3 — Executo rapida e seguramente meu trabalho, e ainda ofereco, ()
espontaneamente, cooperacdo a meus colegas z
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b) Formulario do Método de avaliagdo por Escala Grafica

Conceitos Otimo |Bom |  Regular | Fraco
Fatores
Pontualidade
Qualidade do
servico
Aceita critica
Capacidade de
assumir riscos
Relacionamento
Interpessoal
Responsabilidade
c) Formulario do Método de avaliagao por Frases descritivas
Ne Fatores de avaliagdo do desempenho Sim | Nao
) | ()
1 Possui escolaridade suficiente para o desempenho do|
cargo?
2 | Costuma estar alegre e sorridente?
3 | Tem experiéncia no servico que esta executando?
4 E contrario a modificagbes e processos de producio que
ndo devem chegar a terceiros?
5 Desenvolve um trabalho complexo, prestando muita atencéo
as instrucdes recebidas?
6 |Tem interesse em aprender coisas novas?
7 |Pode planejar, executar e realizar suas tarefas sozinho?
8 |Sua aparéncia é boa e agradavel nos contatos em geral?
9 |Demonstra concentragdo mental nos trabalhos?
10 |A atencao no trabalho exige que ele esforce a vista?
11 Presta atengcéo as condigbes de trabalho, principalmente a
ordem?
12 | O resultado do trabalho tem erros, e néo é satisfatério?
13 Um curso de especializagdo € recomendado para o
rogresso no trabalho?
14 | E desleixado na sua apresentacéo pessoal e no vestir?
Toma cuidado com ele mesmo e com os colegas no
15
trabalho?
16 Poderia ter maiores conhecimentos dos trabalhos para
render mais?
17 Olha cuidadosamente o desempenho das maquinas onde
trabalha? -
18 |Nao se desgasta na execucgédo das tarefas?
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12.6) Parte VI

Formulario para entrevista do cargo de Gerente

Nome: ‘ | Data:

Profissao:

Formagao:

Experiéncia:
Empresa:

Endereco:

Telefone:

Cargo:

Conhecimentos técnicos:
Idiomas:

Inglés () Espanhol () Francés () ltaliano ( ) Outro ( )
Qual?

Informatica:

Windows ( ) Word () Access ( ) Excel ( ) Outro ()
Qual? ,

Conhecimentos gerais:

Gerenciamento ( ) Negociacdes ( ) Lideranga ( ) Marketing ( )

Familia:

Solteiro ( ) compromissado ( ) Casado ( ) Divorciado ( ) Viavo ( )

Perguntas:

Vocé conhece o trabalho que estamos oferecendo?
O que vocé espere dele?

Quais suas perspectivas futuras?

Observagdes:

A aparéncia pessoal
Facilidade de expressao
Autoconfianca

Quantidade de experiéncia
Dominio de linguagem
Motivagao

Expectativas futuras
Aspectos familiares
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Formulario para entrevista do cargo de Monitor

Nome: | Data:

Profissao:

Formacgao:

Experiéncia:
Empresa:

Endereco:

Telefone:

Cargo:

Conhecimentos técnicos:
Idiomas:

Inglés ( ) Espanhol ( ) Francés ( ) Italiano () Outro ()
Qual?

Informatica:

.{Windows ( ) Word ( ) Access ( ) Excel ( ) Outro ()
Qual?

Conhecimentos gerais:

Atendimento ( ) Relacionamento ( ) Lideranga ( ) Jogos emrede ( )

Familia:

Solteiro ( ) compromissado ( ) Casado ( ) Divorciado ( ) Viuvo ( )

Perguntas: v

Vocé conhece o trabalho que estamos oferecendo?
O que vocé espere dele?

Quais suas perspectivas futuras?

Observacgoes:

A aparéncia pessoal
Facilidade de expresséao
Autoconfianga

Quantidade de experiéncia
Dominio de linguagem
Motivacao

Expectativas futuras
Aspectos familiares
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Formulario para entrevista do cargo de Caixa

Nome: | Data:

Profissao:

Formagao:

Experiéncia:
Empresa:

Endereco:

Telefone:

Cargo:

Conhecimentos técnicos:
Idiomas:

Inglés ( ) Espanhol ( ) Francés ( ) ltaliano ( ) Outro ()
Qual? ,

Informatica:

Windows ( ) Word ( ) Access ( ) Excel ( ) Outro ()
Qual?

Conhecimentos gerais:
Calculos financeiros ( ) Raciocinio Légico () Atendimento ( )

Relacionamento ( )

Familia:

Solteiro ( ) compromissado ( ) Casado ( ) Divorciado ( ) Viavo ()

Perguntas:

Vocé conhece o trabalho que estamos oferecendo?
O que vocé espere dele?

Quais suas perspectivas futuras?

Observagoes:

A aparéncia pessoal
Facilidade de expresséao
Autoconfianca

Quantidade de experiéncia
Dominio de linguagem
Motivacao

Expectativas futuras
Aspectos familiares
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Formulario para entrevista do cargo de Auxiliar de limpeza

Nome: | Data:

Profissao:

Formacgao:

Experiéncia:
Empresa:

‘Endereco:

Telefone:

Proprietario:

Conhecimentos gerais:

Produtos de limpeza nao abrasivos ( ) Superficies delicadas ( ) matematica
basica ()

Familia:

Solteiro ( ) compromissado ( ) Casado ( ) Divorciado () Viavo ()

- | Perguntas:

Vocé conhece o trabalho que estamos oferecendo?
O que vocé espere dele?

Vocé sabe receber criticas?

Observagoées:

A aparéncia pessoal
Facilidade de expressao
Autoconfianga

Quantidade de experiéncia
Dominio de linguagem
Motivagao

Expectativas futuras
Aspectos familiares
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