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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo propor a realizacdo de um plano de
negocio, a partir da analise de viabilidade para constituicdo de uma administradora
de condominios. Realizou-se uma revisdo bibliografica, com abordagem qualitativa,
a qual leva a organizacdo do quadro teorico, do conjunto de defini¢cdes, principios,
categorias e outros. Como conclusdo, chegou-se ao resultado que uma
administradora de condominios que preza a exceléncia da sua prestacdo de
servigcos deve oferecer aos seus clientes uma ampla quantidade de atividades. Outro
ponto importante observado se trata de uma das mais dificeis funcdes da
administradora que é a gestdo de conflitos, a administradora que exerce esta e
todas as demais funcdes consegue garantir a satisfacdo e confiabilidade de seus
clientes. Portanto, compreende-se pela “viabilidade/inviabilidade” da abertura de
uma administradora de condominios, diante do cenario analisado neste trabalho.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. Administradora. Condominios.



ABSTRACT

This paper aims to propose a business plan, and has surely checked the
viability for starting a company for condominiums management. A literature review
with qualitative approach which leads to the formation of the theoretical framework
was considered, in conjunction with a set of definitions, principles, categories, etc. In
conclusion, the results demonstrate that a company for condominiums management,
should value the excellence of its services to offer its customers a wide range of
activities. Another important point is that one of the hardest of the managing
functions is about conflict management, the administrator who can perform this and
all other functions that can ensure reliability and satisfaction of its customers.

Keywords: Business Plan. Administrator. Condominiums.
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1 INTRODUCAO

O sucesso de um empreendimento esta relacionado a uma intensa reflexado
sobre objetivos e metas a curto e longo prazo, em frente as dificuldades
socioeconbmicas que assolam o pais e reduzem as oportunidades para aqueles que
guerem ingressar no mercado de trabalho.

As organiza¢cbes no Brasil estdo inseridas em um cenario de ambiente
econdbmico dinamico e mutavel, em que empreender, considerando um
planejamento com o desenvolvimento de um plano de negdcios, parece utopia.
Contudo, faz-se relevante destacar que a falta de planejamento é considerada uma
das principais razdes das faléncias das empresas no Brasil (SEBRAE, 2008).

A criacdo de um plano de negdcios tem a finalidade de ajudar a empresa a ter
uma melhor visdo de suas estratégias, para elaborar um bom plano de marketing,
como também obter um plano financeiro que permitira visualizar quais serdo 0s
custos e as receitas que o negécio trara. Planejar, mesmo diante de um contexto em
constante mudanga, permite que os empreendedores minimizem e antecipem riscos,
tomando decisdes de forma mais consciente (HASHIMOTO; BORGES, 2014).

A ideia do negdcio que se pretende com este trabalho é criar uma empresa
no ramo de administracdo de condominios, buscando um atendimento
personalizado, para atender as necessidades, desejos e expectativas dos sindicos.
Inclusive, ampliando, na medida das demandas, o espectro das atividades. E
fundamental que se realize uma analise do ambiente, para conhecer os clientes em
potencial, os concorrentes, os fornecedores e possiveis variaveis do mercado. Isto
facilitara a tomada de deciséo e a escolha do seu publico-alvo.

Sugere-se que empreendedores desenvolvam um plano de negdcios para
pensar em estratégias que viabilizem seus objetivos, propondo alternativas que
facam com que a empresa se diferencie da concorréncia dentro de uma relacéo
amigavel e de parceria entre fornecedores, concorrentes e clientes.

Assim, 0 presente estudo enuncia a seguinte questao de pesquisa: Como
desenvolver um plano de negécios para analisar a viabilidade de constituicdo de
uma administradora de condominios? Objetiva-se em primeiro passo o levantamento
de informacdes a respeito do grau de satisfacdo dos sindicos com os sistemas de

administragao vigentes. Em segundo, auxilio aos socios para entender a viabilidade
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e desenvolvimento da estratégia a fim de entrar no mercado de Administracdo de
Condominios em Curitiba. Apds esta andlise, se rentavel, metas e datas serédo
estabelecidas para inicio da startup.

Busca uma metodologia de Plano de Negodcios que vise a implantacdo de
uma administradora de condominios, em Curitiba/PR, torna-se relevante,
considerando a realizagdo de uma pesquisa de mercado, mediante informacoes
obtidas em uma pré-pesquisa de campo. Desta forma, evidencia-se o potencial do
mercado de administracdo de condominios em Curitiba-PR, bem como seus
principais clientes e fornecedores, além de possiveis dificuldades a serem
encontradas.

A presente pesquisa foi desenvolvida considerando duas etapas, sendo a
primeira, a revisao bibliografica sobre Plano de Negdcios e, em segundo momento, a
apresentacdo do Plano de Negocios da Administradora Four Administradora, ou
seja, da administradora de condominios, foco deste estudo.

Esta pesquisa se justifica pela auséncia de material bibliografico com
referéncia a implantacdo da Administracdo de Condominios, bem como pela falta de
normatizacao, visto que, segundo a pesquisa prévia de mercado realizada no
decorrer do periodo de maio a julho de 2017, na cidade de Curitiba, (segundo a
qual)ndo h& regulamento por parte do Conselho de Administracdo. Como
decorréncia, ha no mercado empresas gestoras de condominio, sem critérios
tedricos metodoldgicos, propiciando a propagacdo de autodidatas nessa atividade
onde qualquer profissional de diferentes areas atuam, colocando em risco a
credibilidade do processo de gestdo que sdo ministrados em disciplinas cientificas
nos cursos de administracdo nas Universidades do pais.

Ressalta-se que uma das tarefas da administradora é gerir contas bancérias e,
em determinadas circunstancias, em que ndo h& seriedade no controle do
desempenho financeiro, pode haver impacto no patriménio do condominio quando a
destinacdo dos pagamentos ndo se faz de acordo aos padrdes de orcamento
estabelecidos em assembleias. Neste caso, € importante salientar que este rigor é
condicdo ética estabelecida pelos Conselhos Regionais das diversas atividades
profissionais.

Justifica-se, ainda, na elaboracdo desta pesquisa, 0 incremento de

conhecimento no ambito académico, devido a necessidade de rigidez metodolbgica
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necessaria para o desenvolvimento de um trabalho cientifico, bem como em relagéo

ao conteudo de Plano de Negdcios.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

De acordo com Porter (1986), o negdécio implica em ter clientes, em saber o
grau de satisfacdo deles, o que esta sendo satisfeito com o produto ou servico e
quais necessidades dos clientes estdo em jogo no mesmo. Essa € a visao
essencial do plano de negocios.

A variavel que intervém na construcdo dessa perspectiva sobre o cliente
depende da capacidade do empreendedor de conhecé-las, de lidar com elas.
Algumas das varidveis, conforme Manhani e Ferreira (2008), podem ser
controladas (fornecedores, concorrentes, intermediarios e outras), enquanto
algumas sdo apenas conhecidas, como a taxa de cambio, taxas de juros, novas
tecnologias que chegam ao mercado, e outras.

S&o0 estas varidveis que compdem 0s riscos inerentes aos negdcios, e
nesse ponto Manhani e Ferreira (2008) definem o risco diversificado como parte
daquele que pode ser gerado de um tipo de empreendimento ou organizacdo do
empreendimento em particular. Ou seja, € gerado no microambiente.

J& os riscos sistematicos que sdo parte do risco decorrente de fatores do
mercado que afetam o negécio e, de modo geral outros negécios, e que ndo sao
eliminados pela diversificacdo, sdo gerados no macroambiente (SOARES, 2011).

Com a constru¢do de um plano de negdécios o que se tem é um conjunto de
visdes, estudos, planos e medidas para orientacdo do empreendimento. Assim,
ao caracterizar este, o empreendedor estd clarificando qual a finalidade que
pretende dar ao negdcio, ou qual o nivel de ampliacao pretendido, quando se tem
ja um em andamento (SOARES, 2011).

Conforme Soares (2011):

O plano de negécio ir4 descrever os objetivos principais desse negécio e
como o0s administradores pretendem alcancar suas metas, assim
diminuem-se os riscos e incertezas do negécio, restringindo os erros no
papel para ndo os cometer. Esse plano ir4 ajudar ao microempreendedor
na tomada de decisdo, dar4 suporte para o0 planejamento,
desenvolvimento e crescimento da organizacdo, preparando a
microempresa as Crises econdmicas, oscilacdes de mercado, que séo
acontecimentos que podem ocorrer de uma hora para outra e é
necessario que a organizacao deva estar preparada para suportar esses
acontecimentos. E mesmo ndo tendo de imediato para uma situacao
negativa como estas, estando com um plano de nego6cios
minuciosamente elaborado em maos, os administradores da organizagéo
VAo possuir, acesso mais rapido as possiveis solucbes. Nao se
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restringindo a momentos de crise, o plano de negécio podera buscar
também solugdes para evolucdo da organizagdo. (SOARES 2011, P. 2).

Outro elemento de grande importancia para o empreendedor € conhecer o
mercado onde estd inserido. Este conhecimento implica em saber quem s&o os
seus competidores, como eles se organizam, quais pre¢os praticam, e outros
itens importantes para comparacao. A analise do mercado competitivo € peca
chave do plano de negdcios.

Assim é imprescindivel conhecer bem os produtos ou servigos que serao
oferecidos pode promover vantagens competitivas na hora das vendas. Este
momento do plano de negécios €é propicio ainda a diferenciacdo do
produto/servico, com vistas a obter vantagens competitivas (SANTOS, 2010).

Tracar a estratégia competitiva, enfim, depende tanto de custos quanto de
diferenciagdo do produto e do marketing que sera definido. Trata-se de uma das
estratégias mais importantes para o sucesso do negdcio, e sua correta definicdo
oferece perspectivas mais benéficas tanto a operacionalizacdo quanto ao

desenvolvimento do negdécio (SANTOS, 2010).
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3 METODOLOGIA CIENTIFICA

Para atingir os objetivos propostos, o estudo realizado se classificou como
uma metodologia de natureza aplicada e exploratoria, com procedimentos técnicos
de campo, bibliografico e documental. O enfoque, proposto por Vergara (2009),
sugere trés principais maneiras de se buscar as respostas desejadas, sao elas: o
guestionario, a observacgao e a entrevista.

Para esta pesquisa foram coletados dados de natureza impessoal, sem
identificacdo, permitindo ao leitor seguranca e confianca, logo, autenticidade e
veracidade. Para a coleta dos dados, realizaram-se questionarios, aplicados aos
sindicos de condominios, por meio de questdes fechadas e multipla escolha . O uso
de questionario permite descrever as caracteristicas e medir as determinadas
variaveis de um grupo social, neste caso sindicos.

Conforme Martins e Thedphilo (2009)

O questionario € um importante e popular instrumento de coleta de dados
para uma pesquisa social. Trata-se de um conjunto ordenado e consistente
de perguntas a respeito de varidveis e situacdes que se deseja medir ou
descrever.

A presente pesquisa tem como objetivo apresentar as necessidades do
mercado em relacdo as Administradoras de Condominios, e aos servicos que 0S
sindicos esperam dos profissionais dessas empresas.

Para consecucdo do objetivo proposto, utilizou-se o método exploratorio,
visando a descoberta de ideias e conceitos que fundamentassem a problemética
proposta, pois segundo Gil (1999, p.159) a pesquisa exploratéria “visa proporcionar
maior familiaridade com o problema com vistas a torna-lo explicito ou a construir
hipéteses”.

Concernente aos procedimentos técnicos, empregou-se a pesquisa
bibliografica por ser necessario se obter dados e conhecimento para compor um
plano de negdcios de um empreendimento de administracdo de condominios.

A abordagem qualitativa, a qual leva a constituicdo do quadro tedrico, do
conjunto de definicdes, principios, categorias, entre outros, foi considerada na
pesquisa, diante da definicdo de Richardson (1999, p. 80), que destaca que estudos

qualitativos “podem descrever a complexidade de determinado problema, analisar a
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interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos dindmicos vividos
por grupos sociais”.

Além disso, neste trabalho a pesquisa é gualitativa e pode ser definida como
a que se fundamenta principalmente em analises qualitativas, caracterizando-se, em
principio, pela ndo utilizacdo de instrumental estatistico na analise dos dados
(VIERA; ZOUAIN, 2006; BARDIN, 2011).

3.1 ESTRATEGIA DA PESQUISA

A técnica aplicada neste trabalho € um estudo de caso e exige do
investigador o emprego de alguns procedimentos metodologicos, como protocolo do
estudo; preparacdo prévia para o trabalho de campo; estabelecimento de base de
dados; etc.

Robert K. Yin propfe ainda uma reflexdo sobre o estudo de caso como
meétodo rigoroso de pesquisa, através de uma abordagem sistémica e socioldgica,
apoiando-se em exemplos diversos, comparando-o com outros tipos de pesquisa.

Entretanto, no prefacio da edicdo de 2005, afirma:

[...] o estudo de caso ha muito foi (e continua ser) estereotipado como o
parente pobre entre os métodos de ciéncia social. Os pesquisadores que
realizam estudos de caso sdo vistos como se tivessem rebaixado o nivel de
suas disciplinas académicas. Os estudos de caso também tém sido
denegridos, como se tivessem precisdo (ou seja, quantificacdo),
objetividade e rigor insuficientes. Esse estere6tipo dos estudos de caso, que
comecou no século XX, continua no século XXI [...] (YIN, 2005, p. xi).

Martins e Thedphilo (2009) definem proposicdo de planos e propaganda da

seguinte forma:

Trata-se de uma estratégia de pesquisa que tem por objetivo apresentar
solugBes para problemas organizacionais ja diagnosticados. Busca-se, por
meio de uma pesquisa empirico analitica, um estudo de viabilidade de
planos alternativos (concep¢do e implementacdo) para solucdo de
problemas.
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3.2 TECNICA DE COLETA DE DADOS.

No desenvolvimento deste trabalho foi adotada a pesquisa bibliogréfica, e
conforme Martins e Thedphilo (2009), trata-se do levantamento de referéncias
expostas em meios escritos ou em outros meios. A pesquisa documental se
assemelha a pesquisa bibliografica, todavia ndo levanta material editado como
livros, periédicos, e outros. Sua utilizacdo ocorreu pela busca de um melhor
entendimento sobre a realizacdo de um plano de negécio, verificando a viabilidade
para montagem de uma administradora de condominios.

Foram realizados levantamentos em materiais cientificos, livros, artigos,
dados de congressos, sites especificos, documentos técnicos e revistas
especializadas com o objetivo de obter as informagcBes necesséarias para o
desenvolvimento do trabalho. Outras referéncias e dados mais atuais foram
pesquisados em sites da internet.

Para obter informac8es do publico-alvo da empresa deste estudo, ou seja,
de uma administradora de condominios, utilizou-se de questionarios aplicados a
sindicos de Curitiba/PR, que constituiram a populacdo desta etapa de estudo. A
amostra selecionada por conveniéncia, devido ao aceite em responder ao
questionario, consistiu em 50 individuos e em 50 questionarios validos, ou seja,
completamente respondidos.

Para esta pesquisa foram coletados dados de natureza impessoal, sem
identificacdo, permitindo ao leitor seguranca e confianca, logo, autenticidade e
veracidade. Para a coleta dos dados, realizaram-se questionarios, aplicados aos
sindicos de condominios, por meio de questdes fechadas e multipla escolha. O uso
de questionario permite descrever as caracteristicas e medir as determinadas
variaveis de um grupo social, neste caso, sindicos.

Conforme Martins e Thedphilo (2009), o questionario é um importante e
popular instrumento de coleta de dados para uma pesquisa social. Trata-se de um
conjunto ordenado e consistente de perguntas a respeito de variaveis e situacdes

gue se deseja medir ou descrever.
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3.3 O PLANEJAMENTO DO PLANO DE NEGOCIO

Para definir em uma frase o empreendedorismo, pode-se dizer que esta é
uma atividade que envolve acgoes, funcdes e atividades relacionadas a percepc¢ao
de oportunidades de negécios. (DORNELAS, 2014).

Transformar uma ideia em negdcio implica atender desejos e expectativas
pessoais, profissionais, financeiras e fazer isso em um curto espago de tempo
(SILVEIRA, 2012).

Uma visdo do desempenho econdmico da empresa esta diretamente ligada
a andlise, diagnoéstico e acompanhamento que permita aos empreendedores ter
uma perspectiva e prospectiva do desempenho econdmico e financeiro da
empresa.

Segundo Silveira (2012):

Planeja-se em gestdo financeira porque existem tarefas, produtos e
servicos a serem comercializados e isto tem que ser feito de forma
coordenada, usando os recursos, principalmente financeiros, de forma
mais eficiente e eficaz no ambito dos negdécios nas Microempresas.
(SILVEIRA, 2012, p. 14).

No planejamento financeiro, por exemplo, a construcdo de um plano deve-
se nortear pelos fatores que irdo influenciar o contexto da empresa. Assim,
fatores com o aporte de tecnologia, os produtos financeiros, as alteragcdes do
contexto politico-econémico ou o sistema de comunicacdes interna sdo areas nas
guais se tera que fazer escolhas, e estas significardo que, em um futuro préximo,
a empresa estarad definida por decisdes que foram tomadas no momento de
planejar.

Desse modo, conhecer um negdcio néo significa apenas ter sobre ele uma
boa experiéncia ou capacidade de lideranca, ou mesmo capital suficiente para os
investimentos iniciais, por que os requisitos de uma boa gestdo se relacionam

com as previsdes, conforme bem pontuou Antonik (2004):

O fluxo de caixa, que retrata o movimento real do caixa no més, é
necessario para complementar a andlise financeira da empresa
(entradas e saidas de dinheiro). Ele deve ser planejado para no minimo
seis meses, evitando assim sobressaltos durante a gestdo empresarial
ou necessidade de ajuste de caixa por meio de empréstimos a bancos,
0s quais, se realizados as pressas, acabam tornando-se dispendiosos
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para a empresa. Para o pequeno ou médio empresario, é essencial
desenvolver essa atividade. (ANTONIK, 2004, p. 38).

O estudo do SEBRAE (2017) demonstrou que entre os principais fatores
ligados ao sucesso da empresa esta a capacidade gerencial do empreendedor. E
nesse sentido, o conhecimento € muito mais importante do que ter uma o6tima
ideia, ou um excelente produto nas maos.

A preocupacao com o conhecimento surgiu na década de 1990 juntamente
com o movimento da globalizacdo, porque este movimento permitiu um
dinamismo maior aos mercados e uma interacdo nunca antes vista entre
mercados internacionais (SANTOS, 2010).

O que se pode entender logo € que 0 empresario esta em contato com
outros empreséarios de mercados muito mais avancados do que o brasileiro. E é
claro que o empreendedor ndo pode competir com outros empreendedores
apenas com suas expectativas individuais. Necessariamente, o empreendedor
deve ter conhecimento do negdcio, do mercado, da economia e da tecnologia que
envolve seu empreendimento.

A capacidade do empreendedor de gerir seu negdcio comeca, portanto,
pelo conhecimento que € capaz de acumular e interessa diretamente ao sucesso
do empreendimento. E dentro dessa perspectiva que Manhani e Ferreira (2008)
chamam atencdo para a integracdo e a congruéncia entre a estrutura

organizacional e o negécio empreendedor.

(...) a estrutura organizacional deve estar alinhada com o negdcio.
Entende-se como estrutura organizacional, a combinacdo de pessoas,
maquinas, equipamentos, processos e metodologias de trabalho. A
organizacao, para estar alinhada com o neg6cio, a demanda e oferta,
deve ser extremamente dinamica. Vale dizer que a cada “movimento” da
oferta, e da demanda, principalmente, a estrutura organizacional deve
estar pronta para absorvé-lo e se adequar a ele. (MANHANI E
FERREIRA, 2008, p. 182).

Nesse sentido, o Plano de Negdcios € uma fonte de conhecimentos,
porque ele se baseia no estudo e na pesquisa dos elementos essenciais para
construcdo e desenvolvimento do negdcio, porque ele atualiza conhecimentos,

revisa expectativa e alinha objetivos.
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3.4 A ESTRUTURA DE UM PLANO DE NEGOCIO

3.4.1 Capa

A capa apresenta as informacdes dos componentes do Plano de Negocios,
bem como o titulo proveniente do Plano (SANTOS, 2010).

3.4.2 Sumério

O sumério refere-se a ordem das teorias empregadas no Plano de Negdcios,
destacando as paginas em que cada informag&o se encontra no referido documento
(SANTOS, 2010)

3.4.3 Sumaéario Executivo

O Sumério Executivo trata sobre as consideracfes iniciais do Plano de

Negocios, apresentando o Negécio (SANTOS, 2010)
3.4.4 Descricdo da Empresa

A Descricdo da empresa deve trazer em seu contexto, informacfes sobre a
organizacdo, desde sua histéria, seus anseios com 0 negdcio, sua consideracao

juridica e outros fatores que se mostrem relevantes sobre o assunto.
3.4.5 Descricdo dos Produtos e Servicos

Na descricdo dos Produtos e servigcos, o empreendedor deve considerar todos
0s produtos e servicos oferecidos por ele, apresentando caracteristicas principais e
tudo que possa ser favoravel ao entendimento do que sera vendido (SANTOS,
2010).

3.2.6 Andlise de Mercado e Competidores

Outro ponto importante a ser destacado no Plano de Negoécios é a
concorréncia. Os concorrentes sado outra etapa exigivel para que este seja completo
e satisfatério, apresentando resultados esperados pela empresa e rendendo bons

beneficios e vantagens competitivas.



23

Segundo o SEBRAE (2017) o objetivo principal dessa etapa € conhecer 0s
concorrentes, seus pontos fortes e fracos e suas agbes na regido. Correa (2016)
destaca alguns fatores importantes de serem conhecidos nessa etapa, citando:

1. A identificac&o dos principais concorrentes;

2. A anadlise dos produtos e servicos vendidos por esses concorrentes,
fazendo uma comparagdo com os produtos e servi¢cos vendidos pela empresa que
esta realizando a analise de mercado;

3. A andlise dos processos de producdo da concorréncia, comparando-0s
com a producdo da empresa que esta realizando a analise de mercado, procurando
verificar a capacidade de producéo, a adaptabilidade, a eficiéncia, a qualidade e os
custos;

4. A andlise dos processos de divulgacdo da concorréncia, comparando-os
com 0s processos usados pela empresa que esta realizando a andlise, observando
mensagens, midia utilizada, tipos de campanhas, entre outros;

5. A andlise do pessoal de vendas da concorréncia em comparagcdo com o
pessoal da empresa que esta realizando a analise, identificando os diferenciais em
treinamentos, incentivos, qualidade dos servigos, atendimento e eficiéncia;

6. A analise da estrutura, procurando evidenciar a iluminacédo, localizacéo,
disposicdo dos produtos nas prateleiras, precificacdo nos produtos, fachada, horéario
de funcionamento;

De acordo com Kotler (2008) a concorréncia deve ser avaliada em relacéo a
produtos ou servicos e a organizagdo, procurando evidenciar de que maneira 0
produto ou servico pode ser comparado ao do concorrente, de que modo ele esta
organizado, como a concorréncia consegue tomar decisdes mais rapidas, como ela
estd respondendo as mudancas e como € a equipe de vendas e atendimento da
concorréncia.

De um modo geral, a literatura trabalha questdes relacionadas a concorréncia,
abrangendo aspectos fundamentais, para que a empresa que esta elaborando a
andlise consiga melhorar seus processos, seja de producdo, de venda, de

atendimento, ou até mesmo de inovagédo e competitividade.

No entanto, muitas das empresas, acreditam n&o ter concorrentes que
ameacem seu trabalho. Segundo Machado (2009), quando isso ocorre, e é

imprescindivel que 3 possiveis reacfes sejam avaliadas:
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1. Se o produto ndo tem mercado;
2. Se a andlise de mercado foi feita corretamente;
3. E se a empresa € revolucionaria e inovadora o bastante para destacar que nao

possui concorréncia.

De acordo com o autor, mediante a essa confirmacao, pode-se dizer que a
empresa realmente possui uma gigantesca vantagem competitiva. Machado (2009)
destaca ainda, que a concorréncia deve ser analisada e que a nova empresa deve
observar todos os passos dessa concorréncia de modo que consiga melhorar na sua
atuacao, no entanto, ndo deve manter o foco na concorréncia, e sim, nos clientes:
“Conheca a concorréncia, mas seu foco é o cliente” (MACHADO, 2009).

Deste modo pode-se evidenciar que 0s concorrentes também tém algo a
ensinar e, ficar de olho neles, € uma possibilidade de enxergar o futuro, evitando

erros e criando produtos e servigos cada vez mais inovadores.

3.4.7 Andlise Estratégica

A andlise estratégica € aquela que busca solu¢cdes, mesmo ndo existindo
problemas. Procurando levar aos clientes aquilo que eles realmente querem,

conforme Herrera (2009 p. 5):

A andlise estratégica se ocupa com o futuro da organizacao assumindo uma
filosofia da adaptagéo, buscando como resultado a efetividade por meio da
inovacdo ou diversificacdo visando o desenvolvimento sustentado com
atitudes proativas (auto estimulacéo...) com posturas de desenvolvimento
(conjuntura de oportunidades x fraquezas) ou de crescimento (conjuntura de
oportunidades x for¢as) e, tudo isto sem traumas ou conflitos, promovendo a
mudanca de maneira amigavel e serena.

O administrador estratégico tem uma mentalidade diferenciada dos demais
empreendedores, denominada, consciéncia estratégica ou o pensamento sistémico,
que, segundo Andrade, Seleme, Rodrigues e Souto (2006) engloba fatores nao s6
relacionados as atividades e processos, mas também a fatores humanos, de
mercado, financeiros, tecnoldgicos, estruturais, entre varios outros. De acordo com
Andrade, Seleme, Rodrigues e Souto (2006) para estes autores 0 pensamento
sistémico € a capacidade de perceber, modelar e avaliar as consequéncias das

acOes de maneira expandida no tempo e espaco; € uma forma de pensar e construir
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conhecimento, no sentido cognitivo, em que o processamento deste conhecimento é
influenciado por uma linguagem de base sistémica.

Ja Amoroso (2008, p. 4-5) destaca que a consciéncia estratégica envolve
cinco elementos, considerados por ele essenciais para o planejamento estratégico,

sendo:

() Visdo de negdcios, que compreende a competéncia e a habilidade
para enxergar tendéncias e padrBes de comportamento do mercado,
interpretar as turbuléncias e incertezas do ambiente, correlacionando tudo
isso com o contexto especifico da empresa. Implica também em
compreender paradigmas, barreiras e fatores de risco do negdcio. A visdo
de futuro é uma componente essencial para determinar uma direcao
estratégica bem definida. Essa direcdo é igualmente importante para
consolidar o sentido de identidade e propdsito da organizacdo e sincronizar
o ritmo das mudancgas.

() Percepcdo do posicionamento competitivo, que significa a
capacidade de compreender a posicao competitiva relativa da empresa em
relacio aos demais players do negocio tais como concorrentes,
fornecedores e parceiros estratégicos. Implica em identificar padrdes de
comportamento dos players e escolher uma posicdo distintiva para
competir. De acordo com o autor, combinada com a visdo de negdcios, a
percepc¢do do posicionamento competitivo é fundamental para a consciéncia
estratégica no que tange aos aspectos intrinsecos de um determinado setor,
de certo segmento de industria. Os demais aspectos que descreveremos a
seguir sdo inerentes ao desenvolvimento das competéncias dos executivos
para lidar com essa viséo e percepgao.

(Il Raciocinio analitico e abstrato, que representa a capacidade de
estabelecer reflexdes praticas sobre oportunidades e possibilidades de
negocio e confronta-las com a realidade e o contexto especifico dos
negécios, da gestdo e dos relacionamentos da empresa com o ambiente.

(IV) Capacidade de sintese a assertividade. Trata-se da competéncia
para extrair o essencial e fundamental das questdes relevantes do negdcio
e da gestdo. Compreende a habilidade de estabelecer e programar agdes
praticas a partir de ideias-sintese expressas em uma estratégia bem
definida. A capacidade de reter o essencial e transformar o seu contetdo
em uma direcdo para oS negocios e para a empresa significa poder
trabalhar em tempo real, com a mente autocentrada e produtiva. Além
disso, a capacidade de sintese é que permite correlacionar mais facilmente
as estratégias com determinados eventos e movimentos ocorridos no
ambiente.

(V) Lideranca responsavel, que se refere a competéncia e a
habilidade para decodificar a visdo de futuro e o propésito dos participantes
do processo de construgcdo das estratégias e confronta-los com tendéncias
e padrbes de comportamento do mercado, entusiasmando superiores,
colegas, subordinados, parceiros e outras partes interessadas no negécio a
encontrarem uma dire¢do convergente e um ritmo de trabalho sincronizado.

De acordo com Kaplan & Norton (2010), a consciéncia estratégica
organizacional deve ser plenamente atingida, através de todos os canais de
comunicacdo possiveis, para divulgar e reforcar a estratégia em todas as

oportunidades.
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Vieira (2008, p. 55) esclarece ainda que “a consciéncia estratégica tem a ver
com a pessoa estar preparada para fazer escolhas” ou ainda, “entender o negdcio
da empresa, as grandes linhas de opcdo que essa empresa tem e ter a escolha
consciente de uma linha”.

Ainda, de acordo com Vieira (2008, p. 56), ndo € apenas a comunicacao que
trata da consciéncia estratégica plena, o ambiente também é fundamental, pois
segundo o autor “0 ambiente deve ser propicio para testar novas maneiras de fazer
as coisas, testar possibilidades, permitindo que os integrantes errem, aprendam,
criem e dediquem parte do seu tempo para agregar valor aos processos da
empresa’.

Vieira (2008) e Amoroso (2008) identificaram elementos que estdo presentes
na mente de pessoas com consciéncia estratégica. Segundo Vieira (2008, p. 66)
esses elementos sdo: visdo sistémica, competéncias alinhadas ao negocio, ter
objetivos e ambicado, percepcdo da situacao futura, percepcdo da situacao atual,
entendimento do negdcio, ter ciéncia das escolhas possiveis, e buscar o novo.

Além disso, Vieira (2008, p. 68) destaca que a consciéncia estratégica
também é considerada pré-condicdo para a existéncia da ferramenta, visto que a
elaboracdo do mapa estratégico, e de toda a estrutura de objetivos, iniciativas,
metas e indicadores, devem estar incluidos na consciéncia estratégica de conhecer
0 momento atual e projetar as acdes necessarias para chegar a um momento futuro

desejado.

3.4.8 Plano de Marketing

Ha muitas definicbes e entendimentos sobre marketing. Soares (2011) e
Santos (2010) classificam como vendas e suas variaveis. Foram sintetizadas para
empreendedores as definicbes mais expressivas, e justapostas para uma

compreensao rapida e com sentido de complementaridade:
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QUADRO 1 - CONCEITOS SOBRE MARKETING

OBSERVACOES

AUTOR DEFENDE QUE O MARKETING
IMPORTANTES?

Envolve a identificacdo e a satisfacdo das necessidades | “supre necessidades
Kotler (2006) o .
humanas e sociais. lucrativamente”

E uma func&o organizacional, e um conjunto de processos

American gue envolvem criagdo, comunicacéo e entrega de valor para Conjunto de

Marketing os clientes, assim como administracdo do relacionamento | processos gerando

Association com eles, de modo a beneficiar a organizacéo e seu publico beneficios
interessado.

E o processo de planejar e executar a concepgao,
L . o o Processos que geram
determinacéo do preco, promocdao e distribuicdo das ideias, o
Benet (2008) _ ) L ) negociagdes
bens e servigos para criar negociagdes que satisfagam

o o satisfatorias.
metas individuais e organizacionais.
Atua dentro de uma organizacdo, de forma bastante )
Adbdalla . ] ] “Global link” (elo em
abrangente, interagindo forcosamente com todas as areas )
Neto (2008) movimento)
da empresa.

. . ) N . Consumidor é a
Levitt (1985) E a criar e manutencéo de clientes. h
chave

FONTE: Adaptado de Breves. Angelo Filho (2010).

Em linhas gerais é correto afirmar que o Marketing é a area do conhecimento
que engloba todas as atividades concernentes as relacdes de troca, orientadas para
a satisfacdo dos desejos e necessidades dos consumidores, visando alcancar
determinados objetivos da organizacao ou individuo, e considerando sempre 0 meio
ambiente de atuacdo e o impacto que estas relacdes causam no bem-estar da
sociedade (LAS CASAS, 2002).

Kotler (2010)? resume sabiamente que o marketing gira em torno de trés

disciplinas importantes: gestdo do produto, gestao de clientes e gestdo da marca.

1 As observagbes sdo sinteses do autor deste trabalho, de modo a facilitar o entendimento e
associacdo de ideias as premissas dos respectivos profissionais citados.

2 Em “Marketing 3.0”: os conceitos de marketing evoluiram do foco na gestdo do produto (1950 e
1960) para o foco na gestéo do cliente (1970 e 1980). E, recentemente (1990 e 2010) acrescentaram
a disciplina de gestdo de marca. Essa continua adaptacdo e transformacdo dos conceitos de
marketing, nas diferentes épocas tornam essa area do saber peculiar e grandiosa.
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Duas importantes ressalvas devem ser feitas sobre a relagdo “marketing-

vendas-consumidores”:

Marketing é considerado sinbnimo de vender, usar a arte da persuasédo e
até mesmo da manipulacdo. Mesmo depois do nascimento de sua versao
mais moderna, que visa servir aos consumidores, muitas vezes o marketing
continua a fazer alegacBes exageradas sobre o desempenho e a
diferenciagdo de produtos para fazer uma venda (KOTLER, p. 35, 2010).

Nesse mesmo raciocinio:

Muitos profissionais de marketing deveriam confessar que, no fundo, os
consumidores jamais serdo sua maior prioridade. O marketing pode ser
responsavel pela queda da confianca dos consumidores, mas também tem
a maior chance de resolver esse problema. Afinal, marketing é o processo
de gestdo que estd mais perto dos consumidores (KOTLER, p. 36, 2010).

Assim, ndo existe uma “férmula de marketing”. Ou a empresa instrumentaliza
a busca de dados, aprendendo a ouvir o mercado/consumidor ou corre 0 risco de
vender erroneamente, perdendo dinheiro, tempo, talentos, espaco no mercado e a
atencao de seus clientes3. E o rumo do fracasso.

Conhecer profundamente o comportamento, as necessidades e anseios do
consumidor consistem em importantes ingredientes de sucesso para todos os
negocios do século XXI. Um varejista que conheca o mercado melhor que seus
concorrentes terd uma forte vantagem competitiva.

Chama-se de Sistema de Informacédo de Marketing a area do conhecimento
que gerencia dados relativos ao processo da venda (pré-venda, venda e pés-venda),
especialmente no que se refere ao pensamento e desejos latentes das pessoas
(publico, consumidor, sociedade).

A Pesquisa de Marketing é uma ferramenta de simples funcionamento. E
usada quando o empreendedor/a empresa quer saber o que seu consumidor pensa,
e como o negdcio pode oferecer o que o cliente deseja. Esse saber vira matéria-

prima para acdes de vendas e conquista da satisfacdo dos clientes*.

3 Marketing ndo é um curandeiro. E uma area do conhecimento que esta intimamente ligada a
Administracdo. Uma gestao obsoleta e/ou inadequada resulta num marketing superficial, ineficiente e
muitas vezes enaltecido com/pelo ego do proprietario. De suma relevancia apontar que a nao
profissionalizacdo e reciclagem de toda equipe € um grave erro de visdo de negdcio; a comecar pelos
empreendedores.

4 Amplia-se o sentido de clientes para toda comunidade, para aqueles empreendedores que buscam
mais do que fazer riqueza material com/em seus negécios.
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3.4.9 Plano Operacional

O plano operacional descreve como sera estruturada a empresa e como

executara tudo o que apresenta em outro lugar no plano de negocios. Sem uma

estratégia de execucéo, o resto do plano nao tem sentido (OLIVEIRA, 2013).

O

Plano Operacional é essencial para o sucesso do negdécio, e sera

importante ndo apenas para possiveis mutuantes e investidores, mas também para

a prépria empresa, para a direcdo e para os empregados. A principal diferenca entre

um plano de operacdes que a empresa prepararia para uso interno e um que ela

daria a potenciais credores e investidores é que nao precisa de tanto detalhe no
altimo (ROCK, 2012).
Fazem parte do Plano Operacional:

Localizacdo: na descricdo do negécio — deve-se fornecer o endereco
onde a empresa estara localizada. Se possui um local de varejo,
descreve-se a area circundante e explica-se o que torna este local efetivo.
Por exemplo, a empresa pode estar localizada em uma estrada principal
em que as pessoas dirigem no caminho para casa do trabalho, tornando-
Ihes conveniente pegar mantimentos ou uma refeicdo quente preparada
no caminho de casa.

Se a empresa tem apenas uma presenca on-line — talvez, deva-se
executar um servico que despache empreiteiros independentes para
limpar casas — explicar quem opera o site e trata o servigo ao cliente, de
onde e por gue esse arranjo faz sentido. Também se descreva onde seus
contratantes vivem e como rapidamente eles podem alcancar os clientes.
Deve-se ainda fornecer detalhes como a metragem quadrada da
propriedade, como a loja ou instalacdo é estabelecida, que tipo de area de
carregamento tem para receber mercadoria e 0 nimero e localizagdo de
espacos de estacionamento. Também, se deve fornecer dados sobre
transito de veiculos e pedestres, acessibilidade das principais estradas e
rodovias, empresas proximas relacionadas que oferecem sinergia ou
competicdo e qualquer outra coisa que afete sua localizacdo. Se a
empresa tem mais de um local, ndo se deve esquecer de descrever cada

um.
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Discutem-se, também, 0s principais equipamentos que a empresa necessita e

como eles se integram ao seu espago.

Gerenciamento de Abastecimento e Estoque — Se a empresa vender
um produto, os insumos que entrardo para fazé-lo serdo os
suprimentos da mesma e o produto final ser4 o inventério. Quem serao
os fornecedores? Tem-se varias opc¢des disponiveis, ou ha divida com
um unico fornecedor, que pode sujeitar a empresa a escassez e dar-
Ihe pouco poder de barganha em relacdo ao preco e calendéario de
entrega? Que termos foram estabelecidos com os fornecedores? Por
exemplo, pagou-se em dinheiro na entrega, ou tem-se 10 dias ou
mesmo 30 dias para pagar? Ha desconto para pagamento antecipado?
Que tipo de reputacdo os fornecedores tém? Estenderdo o crédito ao
negécio, e se assim, quanto e em que circunstancias? Pode-se
retornar suprimentos nao utilizados e, em caso afirmativo, dentro de
gue prazo? Que percentagem do preco de compra sera reembolsado?

Também é preciso explicar como se gerenciara o inventario. Se este é
demasiado, esta-se desperdicando dinheiro que poderia ser colocado
para uso ativo em outros locais do negocio — e no caso de uma
mercearia, pode-se estar perdendo dinheiro ativamente no inventario,
gue estraga antes que o0 possa vender. Se o inventario € muito
pequeno, estad-se perdendo em potencial de vendas, para nao
mencionar clientes repetidos — pois, se ndo tem o que eles querem,
guando querem, eles vao para outro lugar, e provavelmente irdo para a
Empresa que, na primeira vez que eles precisaram do item, para
atendé-los. Ter boas relacbes com os fornecedores pode ajudar a

gerenciar o inventario de forma eficaz (ROCK, 2012).

3.4.10 Plano Financeiro

Para definir em uma frase o empreendedorismo pode-se dizer que esta é

uma atividade que envolve acgoes, funcdes e atividades relacionadas a percepcao
de oportunidades de negocios. (DORNELAS, 2014).



31

Transformar uma ideia em negdécio implica atender desejos e expectativas
pessoais, profissionais e financeiras, além de fazer isso em um curto espaco de
tempo (SILVEIRA, 2012).

Uma visdo do desempenho econdmico da empresa esta diretamente ligado
a andlise, diagnoéstico e acompanhamento que permita aos empreendedores ter
uma perspectiva e prospectiva do desempenho econdmico e financeiro da
empresa.

Segundo Silveira (2012):

Planeja-se em gestdo financeira porque existem tarefas, produtos e
servicos a serem comercializados e isto tem que ser feito de forma
coordenada, usando os recursos, principalmente financeiros, de forma
mais eficiente e eficaz no ambito dos negdcios nas Micro Empresas.
(SILVEIRA, 2012, P. 14).

Logo a capacidade do empreendedor de gerir seu negdcio comeca, assim,
pelo conhecimento que é capaz de acumular, o que interessa diretamente ao
sucesso do empreendimento.

Nesse sentido o Plano de Negocios € uma fonte de conhecimentos, porque
ele se baseia no estudo e na pesquisa dos elementos essenciais para construgao
e desenvolvimento do negocio, e atualiza conhecimentos, revisa expectativa e

alinha objetivos.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Nesse topico, apresenta-se o Plano de Negdcios de uma Administradora de

Condominios em Curitiba, denominada Four Administradora.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A empresa surgiu como oportunidade identificada de que os condominios
atualmente buscam administradoras que consigam atender suas necessidades,
dando apoio na parte administrativa em parceria com o sindico, bem como,
auxiliando em obras realizadas no mesmo, e com o fechamento de balancetes
dentro dos prazos pré-estabelecidos. A empresa sera criada para auxiliar os
condominios, oferecendo toda a seguranca nas transacfes deste, através de conta
corrente individualizada, e prestando servico para a reducdo de seus custos,
implementada com capital inicial proprio para montagem do escritério de
atendimento aos condominios.

Os servicos oferecidos pela empresa serdo; a administracdo geral dos
condominios com o fechamento de balancetes mensais e boletos bancarios, a
contratacdo de funcionarios para o condominio, dentre eles, porteiros, servicos de
limpeza, manutencdo elétrica, seguranca etc. Sera oferecido ainda o servico de
reducado de custos para condominios.

A Four Administradora pretende ser vista por seus clientes com um
diferencial, pois ir4 ter um modo de gestao inovadora, aliando qualidade, eficiéncia e
baixos custos. Com foco principal em satisfazer seus clientes.

Inicialmente os servicos administrativos serdo realizados pelo proprietario,
contando com uma secretaria para atendimento, serdo oferecidos servicos de
Assessoria juridica e contabil, contara ainda com um advogado e um contador
contratado.

Condominios e conddbminos poderdo contar com a disponibilizacdo de
profissionais para servicos de telefonia, elétrica, dentre outras. A administradora
contara com um banco de dados de empresas e profissionais autbnomos de inteira

confiabilidade, oferecendo servigos de qualidade e que satisfacam aos clientes.
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A estratégia de marketing da empresa visa abranger um publico cada vez
maior, e fidelizar seus clientes, através de promocdes realizadas, descontos por
tempo de permanéncia. Havera também uma politica de descontos para clientes que
pagarem em dia, e permanentes negociacdes com fornecedores, objetivando

sempre 0 menor preco para o cliente.

4.2 EMPRESA

Para elaborar um plano de nego6cios € necessario que se faca uma
apresentacao geral da empresa, procurando mostrar o porqué de sua criacao, qual o
seu propdsito, como a empresa sera organizada, em que area ird atuar e como ela
estd enquadrada na legislacdo, além de aspectos como estrutura legal, localizacéo,
entre outros de interesse para o negécio (DORNELAS, 2005).

A Four Administradora desenvolverd as atividades de contratacdes de
funcionérios para o Condominio, orcamentos de prestadores de servicos, e compras
em geral. O sistema de gestao sera todo informatizado, facilitando assim a entrada e
saida de capital da empresa, bem como, a emissdo de boletos mensais aos
condominios. E um maior controle sobre os pagamentos.

O Publico-Alvo da empresa sdo sindicos de condominios residenciais e
comerciais. O foco sera buscar clientes que ainda ndo possuem uma administradora
e queiram fazer opcdo por um servico profissional ou aqueles que ja possuem,

porém, o concorrente ndo esta atendendo as necessidades do condominio.

FIGURA 1 - ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Proprietério
(Administrativo)

Departamento | Departamento Atendimento
Contabil Juridico

FONTE: A AUTORA (2017)
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4.2.1 Missao

Oferecer transparéncia aos seus clientes, facilitando suas vidas, com servigos

de qualidade e preco baixo, prezando pela satisfacéo total do cliente.

4.2.2 Visao

A visdo da Four Administradora é ser referéncia no mercado de administracao
de condominios de pequeno porte, nos proximos cinco anos. Para em seguida

expandir seus servi¢os para todo o Municipio de Curitiba.

4.2.3 Valores

*Transparéncia na relacdo com os clientes;
* Atendimento com qualidade visando a satisfacéo do cliente;
*Servigcos com rapidez e qualidade;

*Incentivo ao desenvolvimento profissional dos funcionarios.
4.3 PRODUTOS E SERVICOS

O core business da empresa é a administracdo do condominio, contando com
gestores qualificados na é&rea, além da Contabilidade e Controladoria.
Disponibilizando solucdes para seus clientes, e a melhor assisténcia aos
conddminos e sindicos. Realizando, ainda, manutencdo preventiva nos
condominios.

Os servigcos oferecidos pela empresa serdo: a administracdo geral dos
condominios o fechamento de balancetes mensais e boletos bancarios, a
contratacdo de funcionarios para o condominio, dentre eles, porteiros, manutengao
elétrica, seguranca etc. E oferecido, igualmente, o servico de reducéo de custos
para os condominios. Havera um portal, onde o cliente, cadastrard um login e senha,
e ao entrar, todas as informacOes estardo registradas, sendo atualizadas
diariamente. No portal ficara disponivel também os servigos terceirizados que o

cliente podera contratar, e a gama de profissionais disponiveis.
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Havera 4 planos mensais, que o cliente podera contratar, buscando o que
melhor possa suprir as necessidades do condominio.

> Plano Mega: Incluso a administracdo contabil do condominio, emissao
de boletos, manutencéo preventiva; concerto de itens elétricos, telefonia, interfonia e
antenas; sistema de seguranca e cameras no condominio; servico de reducdo de
custos.

» Plano Prime: Administracdo contabil do condominio; emissdo de boleto;
manutencao preventiva e concertos de itens elétricos, telefonia, interfonia e antenas
(n&o inclui pecas).

» Plano Premium: Administracdo contabil do condominio; emissdo de boletos
e manutencao preventiva.

» Plano Gold: Administracdo contabil do condominio e emisséo de boletos.

Em qualquer um dos planos escolhidos, o cliente tera direito ao acesso via

internet as informacdes geradas.

4.4 MERCADO E COMPETIDORES
4.4.1 Macroambiente

4.4.1.1 Crescimento de condominios residéncias

Pode- se observar que viver em condominio é uma realidade cada vez mais
constante. Houve um aumento da procura por apartamentos em todas as principais
capitais do Brasil no periodo de 2012 a 2017, e vem crescendo a cada dia,
principalmente pela preocupacdo com a seguranca que as pessoas atualmente tém.
Os maiores crescimentos ocorreram em Fortaleza (36,3%), Salvador (26,5%), Belo
Horizonte (22,1%), Curitiba (12,6%) e Rio de Janeiro (12,6%). Ressalta-se que,
embora Fortaleza tenha apresentado o maior crescimento em ndmero de moradores
em apartamentos nos Ultimos seis anos, ndo se pode deixar de ponderar a
importancia do numero de pessoas que vivem em apartamento em Curitiba e Rio de
Janeiro, o qual corresponde, respectivamente, a 7,64 e 5,85 vezes mais moradores
em apartamentos que Fortaleza (SCHWARTZ, 2017)

Compreende-se que, para atender a crescente demanda por apartamentos, o
mercado oferece dessemelhantes produtos designados as diferentes classes
sociais, desde os mais simples, compostos somente pelo edificio, servigco de portaria

e, em alguns casos, playground e saldo de festas, até os mais sofisticados e
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completos em estrutura, os chamados condominios clube, que trazem uma ampla
area e diferentes torres, contando com area gourmet, brinquedoteca, garage band,
home office, home theater, lan house, piscina fria, piscina aquecida, playground,
guadra poliesportiva, saldo de festas, saldo de jogos, sala de ginastica, sauna seca,
sauna Umida e servicos. Importante lembrar que esse tipo de empreendimento teve
inicio em 1973, com a implantagdo do arrojado projeto habitacional “llhas do Sul”,
localizado na cidade de Curitiba, designado a classe média alta, idealizado pela
construtora Albuquerque Takaoka S/A. Cabe destacar que nesse mesmo ano foi
lancado um dos primeiros empreendimentos chamados de condominio horizontal.®

Tem-se conhecimento que outros empreendimentos enormes passaram a
existir na cidade de Curitiba, como o Condominio Conjunto Residencial Parque
Brasil, em Curitiba, composto de 15 torres, 1.275 apartamentos, e aproximadamente
4.000 pessoas (VICENTINO, 2011).

Denota-se que de acordo com o IBGE, em 2007 o numero de pessoas que
moravam em apartamentos na cidade de Curitiba era de 3,356 milhdes. Conforme
relata a revista Veja, de 14 de maio de 2016, sdo mais de 4 milhdes as pessoas que
vivem em apartamentos, num total de 20.000 condominios residenciais.
Prontamente, o Jornal O Estado do Parana(,) (2008) indica que 4,6 milhdes de
pessoas vivem em condominios na cidade, que o nimero de apartamentos esta em
torno dos 22.000 e que a arrecadacdo anual da taxa de condominio seria de cerca
de R$ 10,5 bilhdes. ©

4.4.1.2 Legalizacdo das administradoras de condominio e suas funcdes

Quando se fala em condominio e administracdo é preciso destacar que ao
longo dos tempos foram aparecendo outras formas de se praticar esta, podendo ser
realizada por: sindico, administradora ou sindico profissional, pois ndo é obrigatério
gue esta pessoa ou empresa deva ter estabelecido uma residéncia no condominio,
porém, a maioria dos condominios da preferéncia que haja a figura do sindico no
condominio, eleito quando se realiza uma assembleia geral ordinaria, que resida no
mesmo, pois desta forma este sera convivente com os problemas rotineiros do local

e passara a avaliar e conhecer os moradores.

5 <www.takaoka.org.br > e <www.nomads.puc.br/site/condominio2.htm>. Acessos em: 17/07/2017
6 Jornal O Estado do Parana, de 31 de agosto de 2016 — Caderno Metrépoles — Fonte AABIC
(Associacao das Administradoras de Bens, Imoveis e Condominios de Curitiba).
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Art. 1.347. A assembleia escolhera um sindico, que podera ndo ser
conddmino, para administrar o condominio, por prazo ndo superior a dois
anos, o qual podera renovar-se (ANGELICO, 2013, p. 52).

Deve-se ter conhecimento que para ser sindico, como se viu acima, nao é
necessario que a pessoa seja conddmino, e ficara a cargo da assembleia a
indicacdo do mesmo, podendo por outro lado, ser pessoa fisica ou juridica. Quando
se trata de ser nomeada a pessoa juridica, essa sera uma corporacao especializada
na administracdo de condominios. Tanto a pessoa fisica como a pessoa juridica
somente sera recompensada se for regularmente previsto. Ao sindico implicara
verificar os interesses que sao considerados como sendo comuns dos condéminos,
ou seja, o interesse do conjunto, podendo ganhar citagdes e conceber a mesma. Ira
em regra representar o condominio seja de modo ativo ou passivamente, em juizo
ou fora dele. Mas, por outro lado, serd vigiado pela assembleia, pois o sindico
administra bens alheios, necessitando sempre prestar contas anualmente, ao final
do mandato ou sempre que determinadas (CC, art. 1.348, VIII). Em casos em que as
informacdes prestadas forem confusas, o condémino tem o direto de solicitar que
estas sejam apresentadas de forma direta. (GARCIA, 2013)

Deste modo no entendimento de Schwartz (2009 p.15), ele afirma que:

A funcdo de sindico consome muito tempo e energia, de forma que sdo
cada vez mais comuns 0s casos em que parte das tarefas atribuidas a ele é
transferida para uma empresa especializada na administracdo de
condominios. O papel da administradora de condominio é cuidar das partes
administrativas e juridicas, como a documentacdo do condominio e o auxilio
ao sindico nas funcdes burocraticas. Algumas tém departamento de
engenharia, responsavel pela vistoria da edificagdo e dos equipamentos de
seguranca.

Torna-se relevante destacar que, na maioria das vezes, indicada pelo sindico
se realiza a contratacdo de uma administradora para a gestdo de condominios ou
administracao indireta como muitos conhecem, o que nada mais é que uma empresa
especializada. Assim, o sindico se responsabilizara pela prestacdo de contas por
parte da administradora, e também deve ser confirmada e aceita pela Assembleia
Geral. Quando se trata de uma administradora, deve-se ter ciéncia que a relacéo de
servico se produz por Contrato de Prestacdo de Servico e isso acontece entre o
representante da administradora e o sindico. A administradora compete, ao mesmo
tempo, a supervisao e controle do servico prestado no que tange aos registros

contabeis (pagamentos e recebimentos), fiscais (recolhimento de tributos
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previdenciérios) e sociais (FGTS e PIS). Enfatiza-se que, em geral, a forma de
cobranca destas empresas especializadas, frequentemente se configura como uma
taxa sobre a receita ordinaria e extraordinaria ou sobre o montante das despesas.
(CUNHA, 2010)

Deste modo é preciso considerar que de certa forma, na maioria das vezes, é
direito do sindico querer transmitir parte de sua responsabilidade a outrem, seja
pessoa fisica ou juridica, apesar disso, deve-se ter conhecimento que
exclusivamente ele podera responder pelas consequéncias na tomada de decisao
desses outrem. Deste modo os servigos conforme entendimento de Carvalho (2010,
p. 32), que sdo habitualmente oferecidos pelas administradoras de condominio sao:

a) Providenciar a convocacéo das Assembleias Gerais dentro dos preceitos
legais;

b) Executar as deliberacdes das Assembleias;

¢) Comunicar a todos os condéminos as resolucdes das Assembleias,
distribuindo  cépias das atas nos prazos convencionais;

d) Receber as reclamacdes dos condéminos, no que tange as partes
comuns, e providenciar a respeito;

e) Verificar e regular funcionamento dos aparelhos e servicos comuns;

f) Executar a contabilidade do condominio;

g) Projetar orcamentos de despesas [...]

De certa forma, pode-se dizer que, na maioria das vezes, quando se realiza a
contratacdo de uma administradora isso pode ajudar e melhorar o trabalho do
sindico, pois por um lado podem trabalhar unidos para juntos conseguirem
desenvolver um trabalho que seja avaliado como sendo eficaz com qualidade de
servico. Ndo se pode esquecer que a tarefa de escolha e contratacdo de uma
administradora compete ao sindico, mas € imprescindivel que esta determinacéo
seja votada em assembleia para que apresente total respaldo, em seguida, o
contrato de prestacdo de servicos sera firmado pelo sindico, do mesmo modo, ele o
fara em uma possivel rescisdo. Quando se trata de uma administradora deve-se ter
ciéncia que o sindico necessita sempre agir com bom senso, isto €, considerando
todos os fatores positivos e negativos, uma vez que dependendo da tomada de
decisdo podera comprometer diretamente o condominio. Sendo assim a

administradora de condominios, na visdo de Oliveira (2015, p. 31) é:

A pessoa juridica que presta servicos aos condominios. Esta é indicada
pelo sindico e deverd ser aprovada pelos conddminos em assembleia. A
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administradora é obrigada a acatar as deliberacdes tomadas pelo sindico e
prestar contas aos condominios mensalmente.

Por outro lado, torna-se importante ressaltar que embora existam
transferéncias de certas obrigacdes a administradora de condominios, o sindico
continuara permanecendo com 0s riscos provenientes da inadequada execucgao
destas atividades. Ele dever4 estar atento aos prazos de convocacdo de
Assembleia, bem como o de divulgacdo dos resultados desta, que sempre ocorrera
dentro de oito dias ap0s a aprovacdo da ata. De outro ponto de vista, deve-se
entender que mesmo que este encarregue outro a cumprir suas fungdes, precisara
acompanhar sempre o servico prestado.

Além dos servicos, que no decorrer do trabalho ja foram mencionados,
Carvalho (2010, p. 32) divulga outras atividades que s&o consideradas como sendo
cabivel a tais administradoras, tais como recolher o valor devido das quotas
condominiais, quitar as despesas, e prezar pela legalizacdo da documentacdo do

condominio junto aos érgdos publicos:

h) Recolher, enviando o0s respectivos avisos aos conddéminos com
antecedéncia, as quotas condominiais ordinarias e extraordinarias
aprovadas por Assembleias Gerais;

i) Providenciar os seguros da edificagdo ou conjunto de edificacdes;

j) Pagar as despesas do Condominio, quando autorizadas, e desde que
haja numerario suficiente na conta corrente;

k) Admitir, demitir, licenciar, disciplinar ou suspender os empregados do
Condominio;

[) Providenciar a compra de materiais necessarios ao Condominio;

m) Contratar o servico de empresas conservadoras;

n) Manter legalizada, nos Orgdos competentes, a documentacdo do
Condominio, especialmente as que dizem respeito aos empregados;

0) Prestar assisténcia juridica ao Condominio;

p) Preparar, em tempo habil, relatério e documentagéo para a prestacao de
contas do Sindico;

g) Orientar o Sindico, tanto do ponto de vista da organizacdo administrativa,
como juridica.

Pode-se dizer que quando uma administradora de condominios tem como
objetivo prezar sempre a exceléncia da sua prestagdo de servicos necessita
proporcionar aos seus clientes uma vasta quantidade de atividades, avaliadas como
sendo fundamentais e as mais importantes sdo: realizacdo de vistoria preventiva da
area comum; convocacdo, participacdo e elaboracdo de atas das assembleias;

assessoria na elaboracao de regimento interno; controle de renovagao dos seguros
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obrigatérios; controle do material de limpeza, materiais de seguranga e extintores de
incéndio; leitura dos reldgios de gas e &gua; confeccdo e entrega de normas
internas; confeccdo de adverténcias/multas; agilidade em consertos e manutencdes
e etc. (HIGHTON, 2015)

Ainda é preciso destacar que quando se vai atribuir quais seriam as funcdes
de uma administracdo de um condominio, deve-se mencionar além das que ja foram
destacadas, as seguintes funcdes: admitir e demitir empregados, preparar a folha de
pagamento dos funcionarios e demais rotinas trabalhistas, calcular, emitir avisos e
cobranca das quotas de rateio, pagar as contas e fornecedores do condominio,
elaborar orgamentos, cartas, avisos, circulares, editais e convocagdes de
assembleias, lavrar as atas, prestar contas, solucionar os assuntos rotineiros junto

aos condéminos. Nao se pode esquecer que:

As Contas devem se prestadas de forma minuciosa e documentadas,
embora ndo se exija forma contabil, sendo suficiente um balancete ou
relatério dos gastos realizados, dos recebimentos feitos, saldo de fundo de
reserva contas bancarias, valores a receber de conddéminos em atraso e
demais verbas que existirem. (FRANCO, 2015, p. 84).

E necessario ressaltar que ao longo dos tempos uma das mais complicadas
funcdes que uma administradora deve exercer € sobre a gestdo de conflitos, pois,
terd que trabalhar em questdes que envolvem acBes comportamentais dos
individuos, mas, por outro lado, € preciso considerar que quando se apresenta uma
adocdo de boas estratégias isso acaba permitindo a administradora sucesso nesta
funcdo. Deste modo, torna-se importante enfatizar que qualquer administradora, ao
desempenhar esta funcdo e todas as demais, que ao longo do trabalho foram
mencionadas, consegue garantir a satisfacdo e confiabilidade de seus clientes. Pois
se deve ter ciéncia que quando se consegue contratar uma administradora que seja
experiente e avaliada como sendo eficiente, ela por sua vez podera auxiliar o sindico
a conseguir com éxito os objetivos condominiais que sao eles: constituir e conservar
um ambiente harmonioso de convivio entre os moradores, acrescentar valor ao
patrimdénio comum do condominio e automaticamente as unidades individuais e,

tornar o condominio um local de exceléncia em moradia (VASCONCELOS, 2008).
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4.4.2 Microambiente

4.4.2.1 Concorrentes

Os principais concorrentes sdo as grandes empresas de administracdo de
condominios, como a CIPA, que uma das maiores empresas em nivel nacional, e

empresas especializadas em administracdo de condominios de grande porte.

4.4.2.2 Fornecedores

Materiais: Fornecedores de materiais para escritorio, além de fornecedor de
materiais de informética e equipamentos eletrénicos.

Mao de obra: Profissionais da parte elétrica, interfonia, antenas e telefonia.

4.4.2.3 Clientes

O foco da empresa sera em condominios residenciais. A empresa tem como
publico-alvo os sindicos de condominios residenciais e comerciais: 0s que ainda nao
possuem uma administradora, poderdo fazer opgdo por um servigo profissional; e,
igualmente, aqueles que j& possuem, mas as concorrentes ndo estdo atendendo as
necessidades do condominio.

Para analisar tais possiveis clientes foi realizada uma pesquisa de mercado
com 50 sindicos de condominios em Curitiba, no periodo de Maio a Julho de 2017.

Para elaboracdo desta pesquisa, fez-se a combinacdo de aspectos
gualitativos e quantitativos de carater exploratério descritivo. Qualitativos pela
prépria forma em que é feita a elaboracéo do plano de negdcios na elaboracéo dos
dados secundarios e primarios, que possibilitam as informac8es necessérias sobre o
ambiente de negécios. Também se buscou generalizar os dados da amostra e
quantifica-los.

A finalidade desse questionario (APENDICE 1) foi tracar um perfil dos reais
problemas enfrentados pelos sindicos e, assim, planejar o negocio de Assessoria
Administrativa de forma estratégica que possa auxiliar os gestores dos prédios e
condominios a prestarem um melhor servico aos moradores, com 0 menor custo,
menos trabalho e aumento de satisfagéo.

Nos quadros abaixo, apresentam-se 0s resultados da pesquisa:
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TABELA 1 - O CONDOMINIO POSSUI ADMINISTRADORA?

Resposta: Quantidade:

Sim,_ estamos satisfeitos com seus 12
Servigos

Sim, porém cogitamos em trocar 7
Ndo, e ndo ha interesse ou 8

necessidade de uma administradora

N&o, porém identificamos a 23
necessidade de uma administradora.
FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 2- O QUE BUSCARIAM EM UMA NOVA ADMINISTRADORA, ALEM DOS SERVICOS
PADRAO DE ASSESSORIA, RECURSOS HUMANOS, PAGAMENTOS E RECEBIMENTOS,
BALANCETES?

Resposta: Quantidade:

Preco baixo 18
Confiabilidade 12
Conjunto abrangente de servicos 9
Servigos online 6
Servigos de motoboy 5

FONTE: A AUTORA (2017)



TABELA 3 - QUANTAS SAO AS AREAS COMUNS DO (SEU )CONDOMINIO?

Resposta: Quantidade:

Até 3 28
De4a6 12
De7a10 9
Mais de 10 1
FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 4 - QUAL A QUANTIDADE DE FUNCIONARIOS?

Resposta: Quantidade:

Possui regimento interno 38
Possui convencao registrada 23
Possui CNPJ 36

FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 5 - ESTA SATISFEITO COM O ATENDIMENTO PRESTADO PELOS FORNECEDORES?

Resposta: Quantidade:

Até 3 22
Ded4a6 20
De7a10 6
Mais de 10 2

FONTE: A AUTORA (2017)
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TABELA 6 - O CONDOMINIO
TERCEIRIZADAS?

44

POSSUI SERVICOS PRESTADOS POR EMPRESAS

Resposta: Quantidade:
Sim 46
N&o 4

FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 7 - ESTA SATISFEITO COM O ATENDIMENTO PRESTADO PELOS FORNECEDORES?

Resposta: Quantidade:
Sim 22
N&o 28

FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 8 - PRECISAM DE AJUDA PARA REALIZACAO DE SUAS TAREFAS ADMINISTRATIVAS?

Resposta: Quantidade:
Sim 47
N&o 3

FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 9 - E IMPORTANTE A CONTRATACAO DE UMA ADMINISTRADORA DE CONDOMINIOS

PARA AUXILIAR NAS ATIVIDADES ADMINISTRATIVAS DO LOCAL?

Resposta: Quantidade:
Sim 42
N&o 8

FONTE: A AUTORA (2017)
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Cerca de 84% dos sindicos entrevistados consideram importante a
contratacdo de uma administradora de condominios para auxiliar nas atividades
administrativas do local; 94% acreditam que precisam de ajuda para realizacdo de
suas tarefas administrativas. Em relacdo aos condominios; 56% possuem mais de 3
funcionarios; 44% possuem mais de 3 &reas comuns no prédio. E o que mais
chamou atencdo é o fato de que 62% dos condominios ndo possuem
administradora. Visto isto, de acordo com as respostas obtidas no questionario foi
identificado um déficit na prestacdo de servicos de Assessoria Administrativa na
maioria dos condominios, criando assim um nicho de mercado para criacdo da

empresa.

4.5 ANALISE ESTRATEGICA

4.5.1 Fatores Criticos de Sucesso

Forcas
a) Localizagdo préxima ao publico alvo, o que facilita o contato  pessoal com
o cliente.
b) Atendimento personalizado, segundo a necessidade de cada condominio.
c) Diversidade dos servicos prestados

d) Estacionamento no local.

Fraquezas

a) Inexperiéncia do proprietario no ramo

b) Dificuldade de captacao de clientes, por ser empresa nova.

Oportunidades

a) Aumento do numero de condominios a serem administrados.
b) Inadimpléncia com baixo indice.

c) Precos muito altos cobrados pelas grandes administradoras.
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Ameacas

A estrutura dos concorrentes e a tecnologia.

4.6 PLANO DE MARKETING

4.6.1 Publico-alvo

Os sindicos de condominios residenciais serdo o publico-alvo, quando nao
tiverem ainda uma administradora e queiram fazer opg&o por um servigo profissional
ou aqueles que ja possuem, mas 0s concorrentes ndo estdo atendendo as

necessidades do condominio.

4.6.2 Produto

Os produtos ofertados serdo os tradicionais, ou seja, de contabilidade,
financas, assessoria juridica e gestao de recursos humanos. A empresa apresentara
aos condominios um plano de reducdo de despesas, além de programa de
educacdo ambiental, de servigcos terceirizados, de elétrica, interfonia, telefonia e

antenas.

4.6.3 Precgo

O orcamento sera feito de acordo com a necessidade do condominio, sendo
este personalizado, porém sempre buscando o menor custo.

As formas de pagamento serdo em cheque, cartdo de crédito e boleto
bancario. Sera oferecido desconto para os clientes que pagarem em dia, e por

tempo de permanéncia.

4.6.4 Praca

A empresa atuara na regido metropolitana de Curitiba.
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4.6.5 Promocgao

A empresa tera um site para publicidade na internet, e também visitas
presenciais em condominios da regido, onde serdo apresentados 0s servicos aos
sindicos. Os clientes receberdo visita gratis para realizacdo do orcamento e

planejamento da reducéo de gastos.

4.6.6 Segmentacao

a) segmentacdo geografica: A administradora atuara na Cidade de Curitiba,
inicialmente em bairros com maior concentracdo de condominios residéncias.

b) segmentacdo demogréfica: os clientes da administradora serdo em sua
maioria das classes A, B e C.

c) segmentacdo psicografica: A empresa oferecera servicos a condominios
gue néo estejam contentes com a atual administracdo, apresentando sempre um
plano para reducéo de gastos, de acordo com as necessidades.

d) segmentacdo comportamental: para atrair clientes, a empresa fara
orcamento gratuito, e as indicacdes de novos clientes terdo desconto na hora do

pagamento.

4.6.7 Posicionamento e tendéncias

A administradora apresentara sempre servicos de qualidade, com um baixo
custo, pois as parcerias com fornecedores e terceirizados fard com que a empresa

consiga manter sempre o menor preco do mercado.

4.6.8 Vantagem competitiva

Por ser uma empresa de pequeno porte, a empresa conseguira sempre
manter o menor preco, além de conseguir exceléncia no atendimento, e rapidez na

execucao dos servigos.
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4.7 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Inicialmente os servigcos administrativos serdo realizados pelo proprietéario,
contando ainda com uma secretaria para atendimento.

Visto que seréo oferecidos servicos de Assessoria juridica e contéabil, contara
ainda com um advogado e um contador contratado.

Condominios e conddbminos poderdo contar com a disponibilizacdo de
profissionais para servicos de telefonia, elétrica, dentre outros. A administradora
possuira um banco de dados de empresas e profissionais autbnomos de inteira
confiabilidade, oferecendo servigos de qualidade e que satisfacam aos clientes.

O funcionério responsavel pelos Recursos humanos precisara ter aptidao e
disposicéo para o trabalho de equipe:

e Ser motivador no ambiente de trabalho (clima organizacional);

e Ter habilidades na mediacéo de conflitos e resolucdo de problemas;

e Ter habilidades de comunicar-se com o0s demais (ouvir e ser ouvido por
empregados e, principalmente, moradores);

e Ter capacidade de ser reconhecido como lider entre os moradores.

A Four administradora fornecera treinamento adequado a cada um de seus
colaboradores, antes do inicio das atividades da empresa, logo apds a contratacéo,
envolvendo toda a equipe e ja criando uma sensacdo de comunidade. Os
treinamentos serdo direcionados especialmente em relagdo a sistemas
informatizados que serdo implantados, bem como treinamento para exceléncia no
atendimento ao cliente.

Sobre os aspectos motivacionais, essa parte da triagem de servico é a mais
importante e que se organizard de maneira a dar-lhe a maxima autonomia possivel
sem prejudicar a eficiéncia e os interesses econdbmicos da empresa. Ai é que
ocorrerd o contato e interacdo com o cliente, o momento da verdade, baseado no
qual o cliente formara sua opinido sobre a organizac¢do de servicos como um todo.
Na Four Administradora, os funcionario irdo interagir diretamente com o cliente. Essa
interacdo com o cliente de forma eficaz garantira a fidelizacdo do cliente, mantendo
um bom resultado para a empresa. No inicio das atividades desta serdo definidos
valores de bonus a cada colaborador em acordo com o faturamento da empresa.
Este bonus serd pago e corrigido conforme o resultado do faturamento mensal,

mantendo assim a motivacéo e o trabalho em equipe de todos.
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Serdao contratados somente funcionarios maiores de 21 anos, e com

experiéncia minima de 2 anos para os cargos abertos.

4.8 PLANO DE FINANCAS

4.8.1 Investimento Inicial

A empresa fara um investimento inicial de R$ 100.000,00 para investimento
em marketing, contratacdo, custos operacionais e pré-operacionais. Na tabela

abaixo, pode- se observar o valor que sera investido em cada despesa.

TABELA 10 - CUSTO (SOFTWARES E PROGRAMAS)

Produtos Quantidade |Custo total (R$)
Programa de computador 2 1500,00
Notebook 3 3400,00
Impressora 1 265,00
Mesas 4 625,00
Cadeiras 8 800,00
Prateleiras 3 320,00
Ar condicionado 2 2400,00
Cafeteira expressa 1 400,00




Site (criagéo e veiculacédo) 1 2010,00
Cartoes 2010 90,00
Material de escritdrio 500,00
Banners publicitario 2010,00
Google AdWords 6 meses 3100,00
TOTAL 17.400,00

FONTE: A AUTORA (2017)

TABELA 11 - CUSTO (PRE-OPERACIONAIS)

Tipo Custo Total (R$)
Registro do contrato social 261,00
Alvara de licenca 426,00
Inscricdo na Secretaria Municipal da Fazenda 480,00
Autenticagdo de livro diario 200,00
Confeccao de talonarios e certiddes 350,00
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Cartorios e certidoes 350,00
Vistoria 71,00
TOTAL 2.138,00

FONTE: A AUTORA (2017)

4.8.2 Formacao de Receitas

51

Pode- se observar a seguir, o preco de cada pacote de servi¢o oferecido pela

empresa, bem como a formacao de receita, no primeiro ano de atividades.

TABELA 12 - VALOR DO PACOTE DE SERVICOS

Servigcos Precos (R$)
Plano Mega 800,00
Plano Prime 500,00

Plano Premium 400,00

Plano Gold 250,00

FONTE: A AUTORA (2017)



TABELA 13 - FORMACAO DE RECEITA

Més Quantidade de planos contratados Total (R$)
Janeiro 29 10.250,00
Fevereiro 29 10.250,00
Marco 29 10.250,00
Abril 29 10.250,00
Maio 29 10.250,00
Junho 36 13.000,00
Julho 36 13.000,00
Agosto 36 13.000,00
Setembro 36 13.000,00
Outubro 36 13.000,00
Novembro 36 13.000,00
Dezembro 42 15.900,00
TOTAL 145.150,00
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FONTE: A AUTORA (2017)

4.8.3 Demonstracéo do Resultado Provavel

Como se observa na tabela acima, o total de receita bruta no primeiro ano
sera de R$ 145.150,00. Desta forma, a empresa serd enquadrada na faixa de 32%
do lucro presumido. Os custos operacionais serdo de R$ 46.976,08. A depreciacéo
sera aplicada em 10% ao ano ou 0,8333% ao més. Neste contexto, o lucro liquido
do exercicio é de R$ 73.571,61.

4.8.4 Cenario Otimista

Para o cenério otimista, pode- se tomar, um aumento del0% na receita. O
faturamento bruto do primeiro periodo serd de R$ 159.665,00. Sendo assim,
enquadra-se na faixa de 32% do Lucro Presumido. Os custos operacionais seréo de
R$ 46.976,08. Com a depreciacdo aplicada em 10% ao ano, assim, o lucro liquido
do exercicio sera de R$ 85.708,19.

4.8.5 Pessimista
J& num cenario pessimista, assume-se uma queda de 10% na Receita. O
faturamento bruto sera de R$ 130.635,00. O lucro presumido terd os mesmos 32%.

Os custos operacionais serdo de R$ 46.976,08. Com a depreciacdo aplicada em
10%, assim, o lucro liquido somara R$ 61.418,79.

4.8.6 Fluxo de Caixa

TABELA 14 - FLUXO DE CAIXA

SALDO INICIAL 152.725,49

Entrada 145.150,00

CAIXA DISPONIVEL 145.150,00




(-) Custos Operacionais 46.976,08

(-) Dedugtes 23.703,00
(-) Depreciacéo 907,43
DESEMBOLSO 71.586,51

SALDO OPERACIONAL | 73.563,49

SALDO FINAL 73.563,49

FONTE: A AUTORA (2017)

4.8.7 Investimento do Projeto e Andlise do Investimento

TABELA 15 - ANALISE DO PONTO DE EQUILIBRIO (CENARIO PROVAVEL)

Ponto de equilibrio (Pe=CF/Im) R$ 31.722,83
Receita Operacional Bruta (RO) R$145.150,00
Custo fixo e variavel (CF) R$ 46.976,08
Margem de contribuicdo (MC=RO - CV) R$ 98.173,92
indice margem de contribuicdo (Im= MC/RO) 1,48

FONTE: A AUTORA (2017)



4.8.8 Valor Presente Liquido — VPL

TABELA 16 - VLP

Ponto de equilibrio (Pe=CF/Im) R$ 31.722,83
Receita operacional Bruta (RO) R$ 145.150,00
Custo fixo e variavel (CF) R$ 46.976,08
Margem de contribuicdo (MC=RO - CV) R$ 98.173,92
indice margem de contribuicdo (Im= MC/RO) 1,48

FONTE: A AUTORA (2017)

VPL (Fluxo de caixa - Investimento)= R$ 18.673,57
Investimento total= 100.000,00

Total do fluxo de caixa= 81.326,43

Taxa Interna de Retorno — TIR (Cenario Provavel)
TIR=1,1343

4.8.9 Rentabilidade
Rentabilidade (%) (Fluxo de caixa) = 0,82

Fluxo de Caixa - Em Valor Presente = R$ 81.648,58
Investimento total = R$ 100.000,00

4.8.10 Lucratividade
Lucratividade (%) (LL / RLV) x 100 = 60,97

Receita liquida de vendas = R$ 121.447,01
Lucro liquido = R$ 74.042,29
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4.8.11 ROI

Taxa de Retorno sobre Investimento (ROI) = 0,91
Lucro liquido ( LL ) = R$ 91.242
Investimento total (1) = R$ 100.000

56



57

5 CONCLUSOES

Conclui-se que os estudos das teorias organizacionais tém se mostrado
indispensaveis aos empreendimentos novos ou ja existentes. A rapidez da
circulacdo de informacdes e a globalizacdo dos mercados fazem com que as
transformacdes sejam constantes. Diante disso, entende-se que os empreendedores
necessitem de uma busca continua por conhecimentos cada vez mais atuais, da
evolugao em relagdo a novas habilidades e o uso correto de ferramentas de gestéo,
gue possam auxilia-los a vencerem os constantes desafios impostos pelo mercado.

Com a finalidade de fornecer uma orientacdo referente as metas e objetivos
para empresa nos proximos anos, este trabalho teve como objetivo principal o
estudo das oportunidades presentes no mercado e a andlise sobre como melhor
aproveita-las através da verificagdo dos componentes necessérios a elaboracédo de
um plano de negocios para uma empresa do setor de assessoria imobiliaria.

A boa elaboracdo de um plano de negécio é essencial para a multiplicacdo da
probabilidade do sucesso do negdcio. Apds este estudo do plano de negdcios,
esclarace a importancia da analise de viabilidade econdbmica e financeira do
negocio, mitigando assim 0s riscos inerentes e vulnerabilidades e explorando as
potencialidades do negdcio.

Em relacdo ao objeto de estudo, observou-se que no universo condominial, os
gue nele habitam tém direitos e, em contrapartida, tém deveres (obrigacdes), que
nao sendo cumpridas admitem sancao.

Entende-se que, por um lado, a administradora ou administracdo indireta
consiste na contratacdo de uma empresa especializada na gestdo de condominios,
vindo esta a ser indicada pelo sindico, o qual se responsabilizara pela prestacdo de
contas por ela apresentada, e aprovada pela Assembleia Geral. Corroborando
acerca do assunto, a relacao de servico se da por Contrato de Prestacédo de Servico
entre o representante da administradora e o sindico.

Verificou-se, também, no decorrer do trabalho que a administracdo do
condominio estad sob o encargo do sindico, cuja delegagédo pode ser cumprida por
dois anos. A reeleicédo é consentida pelo conselho fiscal e pelas assembleias gerais,
que utilizardo como diretriz de acordo e o regimento interno. Os artigos 1.347 a
1.356 do Cadigo Civil regulam a administragcdo do condominio.
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Outro ponto importante que foi verificado € que a tarefa de escolha e
contratacdo de uma administradora cabe ao sindico, mas € importante que esta
decisdo seja votada em assembleia para que tenha total respaldo, devendo, em
seguida, o contrato de prestacdo de servi¢os ser assinado pelo sindico, assim como
em uma possivel rescisao.

Vale destacar que, por outro lado, apesar de transferir certas obrigacbes a
administradora de condominios, o sindico permanece com 0s riscos provenientes da
inadequada execucdo destas atividades, devendo permanecer atento aos prazos de
convocacao da Assembleia, bem como o de divulgacdo de seus resultados, a qual
deve ocorrer dentro de oito dias apos a aprovacao da ata.

Através da pesquisa de mercado com entrevista a sindicos de 50
condominios, conclui-se ha um déficit na prestacdo de servicos de assessoria
imobiliaria na maioria dos condominios, criando assim um nicho de mercado para
criagdo da empresa.

Constatou-se que uma administradora de condominios que preza a
exceléncia da sua prestacao de servicos deve oferecer aos seus clientes uma ampla
guantidade de atividades, sendo as principais e mais importantes: realizacdo de
vistoria preventiva da area comum; convocacao, participacdo e elaboracdo de atas
das assembleias; assessoria na elaboragé&o de regimento interno entre outras.

Uma das mais dificeis funcdes da administradora € a gestao de conflitos, pois,
lida com questbes comportamentais dos individuos, mas, a ado¢do de boas
estratégias permite a administradora o alcance com éxito nesta funcdo. A
administradora que consegue exercer esta e todas as demais func¢des acima citadas
consegue garantir a satisfacdo e confiabilidade de seus clientes.

Conclui-se que este negdcio é viavel, levando em consideracdo o nimero de
condominios localizados em Curitiba -PR, os condominios que ainda ndo possuem
Administradoras, e as necessidades dos sindicos levantada na pesquisa de

mercado.
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APENDICE 1 - QUESTIONARIO PARA SINDICOS DE CONDOMINIOS

. O condominio possui administradora?

Sim, estamos satisfeito com seus servicos

Sim, porém cogitamos em trocar

N&o, e ndo h interesse ou necessidade de uma administradora
N&o, porém, identificamos a necessidade de uma administradora

(I I A I O O

. O que buscariam em uma nova administradora, além dos servigos padrao de
assessoria, recursos humanos, pagamentos e recebimentos, balancetes(etc)?

Preco baixo

Confiabilidade

Conjunto abrangente de servigos
Servicos online

Servigos de motoboy

(0 N Y O O B

. Quantas sao as areas comuns do (seu)condominio?

. Qual a formalizacdo do condominio?
1 Possui regimento interno

1 Possui convencao registrada
"1 Possui CNPJ

. Qual a quantidade de funcionarios?

. O condominio possui servicos prestados por empresas terceirizadas?

[1 Sim
[J Nao

. Estao satisfeitos com o atendimento prestado pelos fornecedores?

[1 Sim
[0 Nao

. Precisam de ajuda para realizacdo (de suas)das tarefas administrativas?



[J Sim
[J Nao

[
9. E importante a contratacdo de uma administradora de condominios para
auxiliar nas atividades administrativas do local?

O Sim
N Nao
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