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RESUMO

MAFIOLETTI, Anderson. Plano de negécios de uma administradora de
consorcios imobiliario: estudo de viabilidade para abertura na cidade de Criciama,
2016. 60 paginas. Orientadora Kétia Aurora Dalla Libera Sorato. Trabalho de
conclusao de curso de Ciéncias Contabeis Universidade do Extremo Sul Catarinense
— UNESC, Criciuma/SC.

O plano de nego6cios é um documento importante para qualquer empresa,
independentemente do ramo de atuacao, pois mostrara no papel, por um determinado
periodo, os rumos da empresa e o planejamento para com o dinheiro investido, além
de estratégias pré-definidas. Sua elaboracao é fundamental, uma vez que um nimero
significativo de empreendimentos fecha suas portas ainda nos primeiros anos de
existéncia e na maioria dos casos, por falta de um bom planejamento inicial. Podera
ser montado antes ou até mesmo durante a operacao de uma organizacao e deve ser
elaborado de modo que seja o mais realista possivel, pois nimeros e planejamentos
exorbitantes s6 tendem a criar falsas expectativas aos investidores. No caso das
administradoras de consoércio, o plano de negdcios se torna obrigatério, tendo em vista
gue é um dos requisitos para que seja aprovada sua autorizacdo pelo Banco Central
do Brasil. Com isso, este estudo teve o objetivo de analisar a viabilidade de abertura
de uma empresa de administracdo de consorcio na cidade de Criciima, mostrando as
projecdes de vendas e rentabilidade do negécio. Esta pesquisa caracteriza-se no que
tange a abordagem do problema como qualitativa e quantitativa, quanto aos objetivos
como descritiva e em relacdo as estratégias, aplicou-se o estudo de caso e
levantamento. Com o0 estudo, apresentou-se estratégias para 0 nhovo
empreendimento, elencando-se misséo, visdo, principios, pontos fortes e fracos,
oportunidades e ameacas, entre outros. Com a pesquisa mercadoldgica, foi possivel
identificar que entre os 175 entrevistados, 68% n&o conhece uma empresa
administradora de consércios imobiliario, mas 38,8% afirmaram que adeririam a uma
cota de um grupo de consorcio, que 53,1% pretendem adquirir um imovel via
financiamento bancario, entre outros fatores significativos para a analise do mercado.
No plano financeiro verificou-se a viabilidade financeira do negdcio, onde se
apresentou o investimento inicial que € de R$ 1.000.000,00; projecdes de gastos e
receitas; apresentando-se demonstracdes contabeis como Balangco Patrimonial e
Demonstracdo de Resultado do Exercicio. Finalizou-se que a aplicacdo de
ferramentas de analise financeira, como valor presente liquido — VPL, taxa interna de
retorno — TIR e prazo de retorno de investimento — payback. Conclui-se com o estudo
gue o novo empreendimento € viavel e que a realizacdo do plano de negdcios é
fundamental para nortear a decisédo de abertura ou ndo do negdcio.

Palavras-chave: Plano de negoécios. Administracdo de consorcios. Modelo de

negocios.
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1 INTRODUCAO

Nesse capitulo, apresenta-se o tema e o problema da pesquisa, bem como
seus objetivos. Ademais demonstra-se a justificativa, onde evidencia-se as

contribuicBes da pesquisa e as etapas de elaboracéo desse estudo.
1.1 TEMA, PROBLEMA E QUESTAO PROBLEMA

Um bom plano de negdcios é necessario para se ter um melhor controle e
projecdo de uma empresa para o futuro, na tentativa de garantir a existéncia da
mesma daqui a um determinado tempo. Neste sentido, segundo Siegel et al (1996,
p.18), “um plano de negocios € um documento concebido para mapear o curso de
uma empresa ao longo de um periodo especifico de tempo.”

O plano de negdcios é um documento importante em muitos aspectos,
entre eles, para que se obtenha e sejam avaliados dados relativos ao ambiente interno
e externo da empresa, podendo-se assim contar com informacdes adequadas para
tomar melhores decisdes. De posse das informacdes deste documento, € possivel
melhor organizar-se e evitar a descontinuidade do negdcio ainda nos primeiros anos,
0 que € muito comum acontecer.

Quando se pensa em um novo negocio, um dos ramos promissores € o do
setor imobiliario, que vem crescendo no Brasil. Isso ocorre, pelo fato das pessoas
cada vez mais quererem adquirir seu préprio imével. Além disso, as cidades, em sua
maioria, se desenvolvem, devido ao aumento de numeros de pessoas e
consequentemente mais iméveis sédo construidos para atender a crescente demanda.

Com isso, ocorre que cidades existem mais iméveis a venda do que
pessoas interessadas, fazendo com que as empresas busquem alternativas diante
desse cenario. Uma delas refere-se a oferta por meio de um consorcio, tendo em vista
gue existem pessoas ndo adeptas ao financiamento bancério devido as altas taxas de
juros. Este interesse existe mesmo com o fato do cliente ndo poder contar com o
imovel na hora.

Neste contexto, uma administradora de consoércios tem como objetivo
proporcionar as pessoas a possibilidade de aquisi¢cdo de bens ou servicos pagando
um autofinanciamento, obtendo assim juros menores comparando com um

financiamento de banco privado ou até mesmo por um estatal. A opgdo por um
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consércio € til principalmente para pessoas que ndo conseguem realizar uma
reservar financeira constante.

No entanto, para aqueles que optarem por abrir um negocio de consorcios
imobiliarios, seja pessoas fisicas interessadas em investir seu dinheiro, ou empresas
de ramos ligados a venda de iméveis e construgdo civil, que queiram rumar para
outros setores, devem, num primeiro momento, elaborar o plano de negécios, visando
identificar se realmente o negdcio é viavel e promissor. Diante disso, chega-se ao
seguinte questionamento: qual a viabilidade de abertura de uma administradora de

consorcio na cidade de Cricima/SC?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

O objetivo geral deste estudo consiste em apresentar 0s principais
aspectos a serem observados na constituicdo de uma empresa de administracao de
consorcio, visando identificar a viabilidade da abertura de um negdcio neste ramo.

Para atingir o objetivo geral, tem-se 0s seguintes objetivos especificos:

¢ Elencar estratégias empresariais para 0 novo empreendimento;

e Pesquisar se as pessoas conhecem como funciona um consércio de
imoveis e quais possibilidades de adeséo deste tipo de negdcio;

e Apresentar andlise econdmico-financeira visando verificar a

rentabilidade do negdcio.

1.3 JUSTIFICATIVA

Uma nova opcéao para conseguir realizar o sonho da casa propria pode vir
de um consoércio, no qual o cliente muitas vezes paga valores menores que 0 hormal,
se comparado com um financiamento de um banco. Com isso, a abertura de uma
empresa de administracdo de consoércio surge como uma op¢ao a mais para as
pessoas adquirirem seu imovel pagando um preco justo.

Um plano de negdcios € um assunto com extensa referéncia bibliogréafica e
gue pode ser encontrado com frequéncia em livros, revistas cientificas, entre outros.
Porém, no que diz respeito ao ramo de administracdo de consorcios, ha escassa

fundamentacéo tedrica que elenque o plano de negdcios, especificamente para este
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ramo. Portanto, um estudo onde elabora-se um plano de negécios especifico para
este segmento contribui com a teoria.

O estudo contribui de forma pratica, pois com o levantamento realizado por
meio do questionario, pode-se melhor perceber se as pessoas conhecem o
funcionamento de um consorcio imobiliario, a possibilidade de aderirem ou ndo a uma
cota, e também para saber se o fato do novo negocio ser administrado por uma
construtora imobilidria de renome na regiéo, pode ajudar na hora da escolha de fazer
um consorcio.

Para a empresa em estudo e demais interessados, esta pesquisa contribui
para poderem identificar se realmente o negécio € viavel, quais sdo pontos fortes e
fracos, oportunidades e ameacas, quanto serdo seus gastos e receitas, avaliando o
melhor caminho a seguir e 0 que pode ser melhorado, no intuito de obterem os
melhores resultados.

Além disso, se justifica a partir do momento em que pessoas fisicas ou
organizacdes ja existentes, decidem expandir seus negocios e entrar em um ramo
diferente do tradicional, mas que pode contribuir para alavancar as vendas e ainda
ajudar as pessoas a conseguirem adquirir seu imével proprio sem a necessidade de
pagar altos juros realizando essa aquisicdo no setor bancario. Quanto a relevancia
social, com a abertura do novo empreendimento, gera-se novos empregos,
contribuindo com a geracédo de renda, além de ajudar familias a sairem do aluguel e

obterem um imovel préprio sem pagar juros abusivos.

1.4 ESTRUTURA DE ESTUDO

Apéds a apresentacdo do capitulo introdutério, o trabalho esta estruturado
com as seguintes sec¢des: fundamentacdo tedrica; procedimentos metodolégicos;
analise e discussao da viabilidade do negécio; e consideracdes finais.

A fundamentacao tedrica retne a revisdo da literatura com estudos tedricos
e empiricos acerca do plano de negocios e sobre a administracdo de consorcio. Em
seguida, apresenta-se os procedimentos metodolégicos com o método, objetivos,
estratégia e técnicas de pesquisa adequadas para a realizacdo deste estudo.
Posteriormente, apresentam-se informacodes pertinentes a elaboracéo do plano para
este novo negdécio, com as devidas discussdes e analises dos resultados. Finalmente,

sao evidenciadas as consideracdes finais.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo sera dedicado ao estudo tedrico com relacdo ao plano de
negocios, mostrando todos 0os caminhos a seguir para constituicdo do mesmo. Sera
mencionado também o ramo de administragdo de consorcios, estudo pelo qual seréa
composto o plano de negocios, mostrando assim sua Vviabilidade econdmica
financeira, além de estratégias empresariais para se manter no mercado, com um

plano de marketing e uma equipe qualificada.

2.1 PLANO DE NEGOCIOS

Muitas empresas sobrevivem no ramo empresarial por ter acdes e
estratégias definidas com antecedéncia, ou seja, planejando antes mesmo de
comecar as operacdes, ou até mesmo durante a mesma. Fazem isso, pois sabem que
o planejamento € uma ferramenta chave para qualquer tipo de empresa. Neste
sentido, Chiavenato (2005) destaca que o empreendedor ndo pode improvisar o seu
negbcio. E seu dever planejar. Mas, para colocar em préatica o que planeja, faz-se
necessario documentar para seguir adequadamente todas as etapas, e assim surge
o Plano de Negdcios.

O plano de negdcios € uma ferramenta que visa auxiliar o administrador a
cuidar de seus negdcios e contribuir para manté-lo vivo no mercado. Com um plano
de negdcios bem elaborado, a existéncia da empresa ao longo dos anos podera ser
concretizada, mesmo em momentos dificeis, por mais que um plano de negdcios nao
va prever o futuro, mostrara os caminhos a seguir para alcancar os melhores
resultados.

Segundo Dornelas (2005, p. 96-97), “essa ferramenta de gestdo pode e
deve ser usada por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho
em realidade, seguindo o caminho l6gico e racional que se espera de um bom
administrador.”

Quanto ao momento de realizacdo do plano de negdcios, este pode ser
feito ndo somente antes da abertura de um novo negocio, mas também durante as
atividades ja em andamento. Basta o administrador querer elaborara-lo, tendo um

objetivo especifico para buscar formas de alcanca-lo.
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Mas, mesmo sendo uma importante ferramenta de gestdo, muitos
empreendedores ndo sabem da eficiéncia do plano de negdcios. Sendo assim,
preferem continuar do modo que estéo, afinal, pensam que se esta dando certo desse
modo, ndo ha a necessidade de mudar. Este pensamento ndo é o mais adequado,
pois tudo que estd dando certo sem plano de negécios, podera melhorar ainda mais
com um plano bem elaborado.

O plano de negécios pode se tornar uma ferramenta vital para qualquer
empresa, pois pode ser um dos atributos para se conseguir um financiamento e poder
comecar com um negocio. Conforme Chiavenato (2005, p.133), “os banqueiros e
capitalistas de riscos exigem um plano de negdcio para aprovar empréstimos ou
financiamentos para todo e qualquer novo empreendimento.” Possiveis sOcios,
também querem analisar o plano de negadcio visando decidir sobre sua participagao.

Sendo assim, a agéncia financiadora podera ser influenciada a emprestar
o dinheiro necessério por meio de um eficiente plano de negdcios, analisando se esta
tem um planejamento para pagar esse financiamento e também para obter lucros.

Conforme Casarotto Filho (2010, p. 22), “pode-se dizer que planejar
significa criar um esquema para fazer algo desejavel, ao contrario de improvisar, que
significa agir ao acaso. Em termos praticos, planejar é tentar fazer com que o futuro
acontega a nosso gosto.” Portanto, € necessario fazé-lo o mais préximo da realidade,
tendo consciéncia de que sera possivel chegar nos resultados planejados, uma vez
gue de nada adianta fazer um plano de nego6cios com futuros resultados que seja

impossivel de alcancar.

2.1.1 Sumario Executivo

O Sumaério Executivo representa o cartdo de visitas do plano de negdcios,
sendo ele de extrema importancia na elaboracado e manutencéo do mesmo. Conforme
Dornelas (2013, p. 3), “o Sumario Executivo (SE) é utilizado como um chamariz, ja
que é uma apresentacdo sintetizada do plano completo.” O Suméario Executivo &
considerado como uma das partes mais significativas do plano de negécio.

O Sumario Executivo pode ser o carro chefe na abertura de uma nova
empresa principalmente para conseguir um financiamento nas redes bancarias, pois
muitos bancérios levam em conta o SE para identificar se o plano de negécio

considerado é adequado e apresenta condicdes de ser levado adiante, ou nao.
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Conforme Siegel et al (1996, p. 78), “além de facilitar uma rapida
compreensdo da proposta, um sumario executivo deve atrair atencdo. Muitos
capitalistas de risco, investidores e financiadores indicam que n&o € raro uma proposta
ser descartada sem que a leitura passe além do sumario.”

Com isso, pode-se considerar o Sumario Executivo um resumo do que o
leitor ir& ver nos capitulos seguintes do Plano de Negdcios e também a atividade que
a empresa exercera. O SE, por ser um tépico inicial e um breve resumo, devera ser
feito apos o Plano de Negocios estar pronto, deste modo poderéo ser elencadas as

principais informacdes do futuro empreendimento.

2.1.2 Descricao Geral da Empresa

Dentro do Sumario Executivo encontra-se a Descricdo Geral da Empresa,
que nada mais € do que um resumo da empresa a ser constituida e onde a mesma
ird atuar, definindo seus produtos ou servicos. Chiavenato (2005) destaca que, o
negocio é um esforco organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servicos, a fim de vendé-los e conseguir uma recompensa financeira. Sendo assim, o
negdécio tem que ser bem definido antes de comecar algo, pois tera dedicacdo de uma
OU Mais pessoas para que o resultado seja positivo, tanto do ponto de vista financeiro,
como o da realizacdo de um sonho, o de ser empreendedor.

A Descricdo Geral da Empresa deve ser breve, visando que quem a ler,
nao desista logo no inicio devido a um texto extenso e exaustivo. Conforme Siegel et
al. (1996, p. 83), “o Corpo do plano de negdcios comeca com uma descri¢ao geral da
empresa. Esta ndo deve ter mais que algumas paginas. Ela deve apresentar as
atividades fundamenteis e a natureza da empresa.”

O plano de negdcios envolve diversos dispositivos para que se tenha o
sucesso necessario que o empreendedor almeja. Com esses dispositivos bem claros
e elaborados de forma coerente para com a realidade, o plano de negdcios ira
proporcionar o futuro correto da empresa. Chiavenato (2005) elucida, que todas as
empresas tém que ter uma missao para cumprir, uma visdo que as norteiem e também
os valores no qual se baseiem, para que alcancem diferenciais no mercado
competitivo e tenham um destino pré-definido. Tendo esses trés principios bem

elaborados, resta viabilizar a concretizagdo dos mesmos.
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2.1.3 Missao

A criacdo de um novo negdécio ndo € em vao, sempre tem um porque diante
de um novo empreendimento, seja ele qual for. E esse porqué do negdécio é o que
pode-se chamar de missdo, ou seja, algo que que tem um propésito especifico de
existir. Segundo Chiavenato (2005, p. 138), “Misséo significa a razdo de ser do proprio
negocio. Porque ele foi criado. Para que ele existe”, ou seja, a missdo € uma resposta
do porqué da existéncia daquele negocio. A missdo pode ser feita em uma simples
frase, desde que expresse a razdo de estar ofertando tal servigco ou produto para seus

consumidores.

2.1.4 Visao

Um novo negécio nasce com o0 objetivo de ser rentavel e ter vida longa,
mas nem sempre o empreendedor tem uma visdo definida de onde a empresa almeja
chegar no mercado. O plano de negdcios auxilia que seja definida a visdo da empresa
antes mesmo desta iniciar suas atividades, para que jA comece sabendo onde
pretende chegar e fazendo com que seus colaboradores tenham conhecimento e
busquem alcancar essa viséo.

Conforme Oliveira (2014, p. 103), “Visdo € o que O negocio ou
empreendimento — pelos seus resultados — quer ser e representar, dentro de um
periodo de tempo mais longo e uma abordagem mais ampla.” A visdo se torna algo
fundamental do ponto de vista do futuro, pois é ela que ira dizer qual é a intencao dos

donos com o negdcio que eles estdo elaborando.

2.1.5 Valores

Os valores de um novo negodcio, representam a descricdo do que a
empresa considera de mais importante para o bom andamento da organizacéo, sendo
guase que uma crenca a ser seguida por todos os colaboradores. Segundo Oliveira
(2015, p. 106), “Valores representam o conjunto de principios, crengas e questoes
éticas fundamentais de uma pessoa, empreendimento ou negdcio, bem como

fornecem sustentacéo a todas as suas principais decisdes.”
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Sendo assim, os valores de uma empresa podem ser definidos como os
valores de uma pessoa, pois se esta seguir conforme a sua cultura e de acordo com
a cultura da sociedade em que vive, ela estara fazendo com que o convivio para com
0s outros seja da melhor maneira possivel. Ou seja, todos em prol de um objetivo
comum que numa sociedade, seria 0 de manter a civilidade entre as pessoas daquele
local.

2.1.6 Quadro de Modelo de Negécios Canvas

A ferramenta Canvas pode ser considerada uma importante etapa para
auxiliar o plano de negocios, tendo como seu principal objetivo relacionar as partes
encadeadas no plano. Conforme o SEBRAE - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas — (2016), “a ferramenta chamada de Quadro de Modelo de
Negocios (Business Model Canvas), criada por Alex Osterwalder e Yves Pigneur,
serve para planejar e visualizar as principais fun¢cdes de um negaocio e suas relagdes.”
E a relacdo do negdcio com seus principais elementos, como fornecedores, parceiros,
clientes, relacionamentos, receitas, custos.

A Figura 1, evidencia o Modelo de Negdcios Canvas:

Figura 1: Modelo de negdcios Canvas

PARCERIAS PRINCIPAIS & ] ATIVIDADES PRINCIPAIS PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO 0f
@ & COM CLEENTE.

| ESTRUTURA DE CUSTOS _ FONTES DE RECEMA

= s

Fonte: SEBRAE (2016)
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O modelo Canvas é formado por um mapa pré-formatado, dividido em
blocos, contendo as descri¢cdes formais do negécio. Utilizado como ferramenta de
gerenciamento estratégico, onde desenvolve-se modelos de negdcios que podem ser
tanto novos, como ja existentes. (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Conforme Osterwalder e Pigneur (2011, p. 15), um modelo de negoécios
deve ser descrito com componentes basicos, mostrando “a légica de como uma
organizacao pretende gerar valor. Os nove componentes cobrem as quatro areas
principal de um negdcio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira.”

O modelo Canvas auxilia na hora de organizar os parceiros, clientes e
outros sistemas para que seja agregado valor na organizacdo. Essas parcerias sao
importantes para que a empresa possa ter maior numero de pessoas conhecendo

essa nova opcao que esta surgindo no mercado e que ajude a divulga-la muitas vezes.

2.1.7 Produtos e Servigos

E necessario ter bem claro se a empresa é uma industria, um comércio ou
prestadora de servico. E importante para o andamento do plano de negocios o
enquadramento da empresa, tendo algumas diferencas juridicas e fiscais. Segundo
Siegel et al. (1996, p. 85),

Antes de detalhar os planos referentes a areas como a comercial e a de
operacdes, é importante dedicar atengdo aos produtos e servigos da
empresa. A validade dessa atencdo se baseia na suposicdo de que,
independente de consideracfes estratégicas, uma empresa ndo podera ter
sucesso sem possuir um conjunto atraente de produtos e/ou servicos.

A empresa tem que ter de forma clara, qual serd o produto ou servico
oferecido para poder elaborar suas estratégias, tanto de marketing como comerciais,
envolvendo até mesmo o fluxo de caixa da empresa e o preco final dos mesmos. A
descricdo dos produtos e servicos serd um componente importante para analise da
concorréncia.

Toda empresa deve inicializar com seu produto ou servico ja definido para
comercializacao, podendo ampliar suas op¢des futuramente uma vez que podera ser
sempre lembrada pelo produto ou servico que comecgou a comercializar no inicio de
suas operacoes. E importante que antes mesmo de abrir um negécio o empreendedor

ja tenha em mente quais produtos ou servigos irdo ser oferecidos.
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Na elaboracdo de um plano de negdcios, o produto ou servico ndo pode
ser o maior capitulo, tendo que ser o mais objetivo possivel para mostrar realmente o
gue a empresa pode vir a oferecer para a sociedade em geral. Bizzotto (2008, p. 93),
comenta que, “ndo € necessaria uma descricao exaustiva de todas as caracteristicas
do produto ou servigo, bastando uma visdo geral daquelas caracteristicas mais
importantes para o cliente e/ou que distinguem o produto [...].” Com isso, essa etapa
do Plano de Negdcios tem que ser elaborada para mostrar o produto ou servico e suas

principais qualidades e caracteristicas.

2.1.8 Plano Operacional

O plano operacional engloba todos os setores de uma empresa, definindo
as estratégias e os objetivos de cada um deles, sendo estes 0s mais realistas para
que seja possivel alcanca-los. Stutely (2012) destaca que os planos operacionais
produzirdo uma série de objetivos operacionais, sendo mais proximos de marcos a
serem alcancados do que as metas a serem atingidas.

Um bom plano operacional mostrara a capacidade da empresa, tanto no
atendimento aos clientes quanto na qualidade do servico prestado. Conforme o
Sebrae (2015), nesta etapa do documento, descreve-se como a empresa esta
estruturada em termo de localizac&o, instalacées fisicas e equipamentos. E onde se
faz projecGes em relacéo a capacidade produtiva ou de quantos clientes é possivel
atender por més, quantos funcionarios serdo necessarios contratar e quais serao

tarefas de cada um.

2.1.9 Anéalise do Mercado

Para se abrir uma nova empresa, € necessario conhecimento no ramo em
gue se vai entrar, ou seja, uma analise do mercado e dos concorrentes para que se
tenha um resumo dos desafios que estdo por vir nesse novo negocio. Conforme
Stutely (2012, p. 107), “o seu mercado inclui os compradores reais e potenciais do seu
produto ou servico. Seus parceiros estdo do seu lado, mas o mercado € neutro.”
Sendo uma dificil missdo concorrer com empresas que ja estdo ha mais tempo que

vocé no mercado, mesmo que estas, estejam se posicionando de forma neutra.
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O mercado analisado n&o pode ser restrito a apenas um setor de consumo,
e sim uma grande comunidade com potenciais consumistas dos mais variados
produtos ou servicos. Embora, hoje em dia, o que o publico em geral mais busca, seja
0 menor preco e as melhores condi¢cbes de pagamento para arcar com tal despesa.
Dornelas (2009, p. 1) acrescenta, que a analise de mercado, “apresenta o
entendimento do mercado da empresa, seus clientes, seus concorrentes e quanto a
empresa conhece, em dados e informacg6es, o mercado onde atua.”
Sendo necessario conhecer o mercado consumidor e 0s concorrentes,
tém-se as andlises internas e externas. A partir destas analises, pode-se visualizar as
dificuldades que a empresa tera de vencer diante dos concorrentes, além do que, tera

gue superar a Si mesma para conseguir atingir sua missao e visao.

2.1.10 Anélise SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta importante na hora de se obter uma
relacdo mais detalhada perante os pontos fortes e fracos (ambiente interno), ameacas
e oportunidades (ambiente externo), no qual engloba-se um estudo aprofundado no
que diz respeito aos clientes, concorrentes e fornecedores. Segundo Chér (2002), os
pontos fortes e fracos serdo avaliados sobre o novo empreendimento. J&4 as ameacas
e oportunidades, referem-se ao mercado como um todo, tendo que levar em
consideracao o atual momento econémico e politico para uma analise mais detalhada.

Os concorrentes diretos e indiretos poderdo ser visualizados e estudados
atraves da analise SWOT, correlacionando-os entre si. A partir disso, pode-se elencar
0s principais topicos observados nesta analise, para se ter uma ideia do que a
empresa tera que enfrentar.

Conforme Cecconello e Ajzental (2008, p. 74), a aplicacado desta analise
possibilita o entendimento da relagéo entre a empresa em operagdo com o0 ambiente
em que atua. “Avalia aspectos internos (forcas e fraquezas) e externos (oportunidades
e ameacas), positivos e negativos respectivamente, relacionando caracteristicas
favoraveis e desfavoraveis dos ambientes interno e externo da empresa.”

A analise SWOT podera servir para o planejamento estratégico da
empresa, pois mostrara o possivel caminho que esta ir4 tomar, diferente de seus

concorrentes. Um diferencial da empresa no mercado podera se concretizar apos
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realizada uma andlise SWOT. Tendo-se feito uma analise bem elaborada, os
caminhos que a empresa ir4 percorrer se tornardo mais facil de serem concretizados.

A Figura 2 evidencia um modelo para analise SWOT:

Figura 2: Modelo de quadro para andlise SWOT
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Fonte: Marketing & Media (2013)

A analise SWOT serve como um indicador para que a empresa tenha
sempre atualizado quais 0s principais pontos a serem analisados nos ambientes
internos e externos. Conforme Padoveze (2015, p. 103), “essa andlise deve ser
confrontada com os objetivos da empresa, que indicara quais areas de forcas ou
fraquezas provavelmente serdo importantes no futuro.” A analise SWOT pode mudar
conforme o tempo e 0os ambientes em que esta inserida, ainda assim podera ser um
indicador importante para o futuro da empresa.

Sendo assim, pode-se perceber aspectos importantes entre os estudos
internos e os estudos externos da empresa. Cada qual tem sua importancia no
momento da elaboracédo do plano de negdécio. A organizagcdo ndo pode somente
analisar os concorrentes, tera que fazer uma analise referente ao seu ambiente
interno. Observar varidveis importantes que tem no seu proprio espacgo de trabalho e

na sua maneira de trabalhar.
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2.1.11 Geréncia/Sécios e Organizagcdo de Colaboradores

Os administradores da organizacdo sao aqueles que a direcionam
estrategicamente para 0 sucesso. Sao 0s mesmos que tomam determinadas decistes
gue visa o crescimento do empreendimento. Muitas vezes os administradores sao os
proprios socios da empresa, pois preferem administrar os valores que investiram e
tomar determinadas decisdes para que o investimento retorne do melhor modo
possivel.

Esses administradores selecionam pessoas para serem colaboradores da
organizacgdo. Estes terdo a missdo de conduzir a empresa ao alcance dos objetivos
pré-definidos no plano de negécios. Neste sentido, Salim et al (2004, p.127)
argumenta que, “[...] nessa fase inicial, as pessoas séo regidas pela confianca, ndo
h& necessidade de grandes controles, os recursos sao escassos e dificiimente
ocorrem conflitos, uma vez que o objetivo é de curto prazo — a sobrevivéncia.

Cargos de confianca se fazem necessario para que o administrador do
negocio tenha com quem contar para gerir 0 negécio e ao mesmo tempo, cobrar
resultados. Os colaboradores sdo importantes no contexto de organizagao. Pois, sdo
eles que fardo o operacional para que a empresa consiga atingir seus objetivos e gerar
o0 lucro necessario para sobreviver e crescer. As escolhas dos profissionais passam
por diversos estudos para ter a certeza do profissional que ira operacionalizar um
patrimdnio particular.

Conforme o guia do usuério do software Make Money 2.0 (2007, p.148),
‘a0 montar a equipe, o empreendedor deve ter em mente que a empresa sera a
imagem de seus dirigentes. Trabalhar com um time capacitado e de primeira linha ja
€, por si s6, um excelente negdcio.” Sendo assim, quanto mais capacitada for a equipe
de trabalho, melhores serdo os resultados. O plano de negécios podera estar, em
partes, disponivel aos trabalhadores para que os mesmos busquem sempre atender

a visao, missao e os objetivos da empresa.
2.1.12 Plano de Marketing
Toda grande empresa tem uma marca forte, com solidez no mercado e a

confianca do publico-alvo. E isso se deve, em boa parte, por conta de um bom Plano

de Marketing elaborado, provavelmente, no plano de negdécios da mesma. Alguns
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empreendedores entendem que o marketing esta associado a propaganda e
publicidade. No entanto, ndo se restringe somente a isso, podendo levar em conta
outros fatores.

Segundo Bizzotto (2008, p. 109), “o principal problema dos
empreendedores ndo é entender o marketing apenas como propaganda e vendas. O
grande problema € que eles ndo conseguem conceber uma estratégia de marketing
integrada” ou seja, que contribua para posicionar positivamente a empresa e seus
produtos no mercado.

Ou seja, o marketing tem que ser elaborado para que a empresa seja
lembrada com seus bons produtos e/ou servicos de maneiras diversificadas que nao
somente propaganda e vendas. Pois, 0 marketing € uma maneira da empresa estar
se apresentando ao seu cliente, mostrando o diferencial da mesma e até mesmo
influenciando positivamente, para que possiveis clientes se interessem na troca de
seu principal ‘fornecedor’.

Conforme Chiavenato (2005, p. 194), “de nada adianta saber fabricar um
produto ou prestar um bom servico. E preciso também saber colocé-lo no mercado e
conseguir convencer as pessoas a compra-lo.” A propaganda pode ser primordial no
momento que a empresa se lanca ao mercado, porém, outras estratégias de
marketing se tornam essenciais para que o cliente se convenca de adquirir
determinados produtos ou servicos de uma nova empresa no mercado.

Muitos clientes tém sua marca de preferéncia, por isso abrem mao de trocar
0 que consideram certo, para o duvidoso. Uma boa estratégia de marketing tende a
mudar esse panorama diante de uma sociedade fiel a seus ‘fornecedores’. Conforme
Bangs Jr. (1999, p. 9), “0 momento ideal para se comecar a tracar um plano de
marketing € 0 que se segue a compreensao daquilo que se deseja realizar com o
proprio empreendimento, é a decisdo quanto as estratégias que poderao impulsiona-
lo em direcdo as metas desejadas.” Definir as metas a serem atingidas é importante
para que a empresa tenha um objetivo de vendas. E isso comega com um plano de

marketing elaborado com intuito de atingir essas metas.

2.1.13 Publico Alvo

As empresas sempre tém um propésito de existéncia e muitas vezes esse

estd associado a rentabilidade do negdcio. Por tras disso existem pessoas que



24

colaboram para que esta meta se mantenha, cres¢a ou até mesmo caia de uma hora
para a outra. Estes sdo os consumidores de produtos ou servigos.

A definicdo desses consumidores pode-se chamar de Publico Alvo da
empresa. Ou seja, 0 tipo e a quantidade de pessoas que uma empresa quer atingir
com seu produto e/ou servico. Segundo Chér (2002, p.101), “no instante da definicdo
do negdcio, o empreendedor ndo apenas identifica as necessidades de mercado que
seu empreendimento focard, mas também quem as possui. Ou seja, quem sdo 0s
clientes que apresentam tais demandas.”

A empresa deve definir quem serd o consumidor de seus produtos e/ou
servicos para poder planejar qual sera a estratégia de marketing que ira trazer esse
consumidor para seu lado. Questdes como localizacéo, faixa etaria, sexo, padrao
socioecondémico, escolaridade se tornam aliados no que diz respeito a definicdo do

publico alvo de uma empresa.

2.1.14 Pesquisa de Mercado

Visando atender um publico alvo, as organizacdes devem buscar
informacgdes relacionadas ao seu campo de atuacao, sua concorréncia e os clientes
almejados. Essas informacdes sédo importantes para a tomada de decisédo sobre seu
ambiente, produtos e consumidores.

Segundo Etzel, Walker e Stanton (2001), em fontes externas encontram-se
dados significativos para o alcance do sucesso de negécio. No entanto, coletar e

utilizar tais informacgdes, consistem em desafio a ser superado.

2.1.15 Planejamento Financeiro

O objetivo geral das organizacGes privadas sempre sera a geracdo de
lucros, até porque a empresa necessita desse lucro para manter suas operacdes e
suas contas em dia. O caminho para chegar a esse lucro é feito por meio de um
planejamento financeiro, para que se tenha total controle do que podera ser gasto e
qual o valor necessario de receitas para que se alcance o objetivo principal. O
planejamento financeiro podera ser refeito diante das dificuldades que a empresa

venha a passar.
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O planejamento financeiro se torna algo essencial na abertura de uma
empresa, pois demostrard o valor necessario de investimento inicial e onde sera
usado. Apresentara as informacgdes necessarias por meio de demonstracdes para as
tomadas de decisdes do administrador do negdcio. Mostrara os gastos e 0os ganhos
com a atividade inicialmente escolhida e principalmente quando que a empresa tera
rentabilidade.

Gitman (2001, p. 434) ressalta que, ‘o planejamento financeiro é um
aspecto importante das operacdes da empresa, porque ele mapeia os caminhos para
guiar, coordenar e controlar as agdes da empresa para atingir seus objetivos.” Com a
definicdo do caminho que a empresa devera seguir, ficara mais facil o planejamento
do dinheiro. Mostrara quais despesas deverdo ser necessarias inicialmente e a
guantidade ideal de dinheiro que devera entrar. Seja através de faturamento, no qual
seria 0 caminho l6gico, ou até mesmo um aporte financeiro do acionista da empresa.

Planejar o dinheiro da empresa é o mesmo que planejar o dinheiro de um
investidor que quer retorno, ou seja, planejar o que ndao € seu. Crepaldi (1998),
destaca que cabe a administracdo financeira lidar com decisdes sobre planejamento
de modo que o retorno investido pelo sdcio na empresa o faga maximizar sua riqueza.
Planejar o dinheiro de uma empresa pode representar assegurar o seu funcionamento
por anos, através de determinadas atitude de gestdo. As mesmas poderao definir até
mesmo o fechamento da organizacao.

O valor inicial de aporte financeiro, estara no planejamento de fluxo de
caixa onde se podera perceber se haverd necessidade da busca de recursos de
terceiros em determinado momento. O ideal € ndo haver a necessidade de tal
operacédo. Caso isso ocorra, mostrara que a empresa hao esta tendo recursos proprios

suficientes para arcar com suas atividades.

2.1.15.1 Capital Inicial da Empresa

Toda e qualquer empresa inicia-se com um investimento de algum sécio ou
acionista para que comece suas operacdes. Esse sera composto no planejamento
financeiro, pois sera usado para que a empresa comece seu fluxo de caixa. Porém,
nem sempre o capital inicial € composto totalmente por dinheiro, podendo ser em
partes por bens, que a organizagdo podera usufruir no decorrer do funcionamento da

mesma.
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O capital financeiro da empresa farA com que ela tenha determinada
quantia para iniciar suas operacfes. Nem sempre essa quantia serd o valor integral
do investimento inicial, isso vai depender do planejamento que se fara com esse valor.
Conforme Niyama e Silva (2013, p.191), “o capital financeiro refere-se ao recurso
monetario que foi investido na entidade”. Sendo assim, esse recurso sera utilizado
para que a empresa gere lucros, dando um retorno positivo ao empreendedor.

O capital financeiro da empresa muitas vezes pode ser somente uma
parcela investida pelos socios na intencdo de comprovar se a organizagcao tera um
futuro promissor. Dependendo de seus resultados, o s6cio ou investidor podera
disponibilizar maiores quantias para que a empresa nao pare suas

operacionalizagdes.

2.1.15.2 Orcamento

Toda e qualquer empresa necessita de um orcamento bem elaborado para
gue se tenha, em forma de dados, a quantidade de venda necesséria para cobrir as
despesas. O orcamento € um dos pontos mais importante do plano de negdcios de
uma empresa. E ele que ir4 determinar o minimo de vendas para que a empresa se
mantenha ativa no mercado e obtenha os lucros desejaveis. Por isso, é importante,
no momento de realizar o orcamento, planejar ao maximo para que se tenha um ponto
de equilibrio entre as receitas e as despesas.

O orcamento é necesséario para que o administrador da empresa tome
certas decisdes a fim de diminuir determinados gastos. Uma pesquisa mercadolégica
poderd auxiliar na elaboracdo do orcamento da empresa. Podendo assim se obter
uma previsao de faturamento conforme determinada pesquisa. Segundo Salim et. al
(2004, p. 178), “o orcamento € uma especulagdo sobre o futuro: com base nas
informacgdes obtidas nas fontes convenientes, isto €, por meio de pesquisas de
mercado e de estudos de comportamentos anteriores da empresa, € possivel fazer as
previsoes e elaborar os orcamentos.”

O orcamento pode ser uma peca fundamental para o futuro da empresa,
sendo que, por meio dele, se define as premissas para o equilibrio entre receitas e
despesas. O orcamento de uma empresa devera ser feito para um determinado
periodo de tempo, para que a empresa consiga se programar e ter uma demonstracao

dos resultados no curto prazo.
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Segundo Sanvicente (1978, p. 249), “ao planejar, uma empresa procura
formular de maneira explicita as tarefas a serem cumpridas e prever a obtencao dos
recursos necessarios para isso, dentro de uma limitagao especifica de prazo.” Sendo
assim, o orcamento deve linear as despesas e as receitas para que a segunda sempre
esteja acima da primeira.

Em todo orgamento € imprescindivel ter a conta de custos e despesas. E
com essas contas que a empresa tera que saber administrar para que nao seja tao
elevadas a ponto da organizacdo nédo poder cumprir em dia suas obrigacdes. Custos
Sao as contas utilizadas para que se obtenha receitas. Enquanto despesas sao fixas,
sabendo que todo més aquela despesa estara presente para pagamento. Conforme
Santos (2001, p. 163), “sao considerados como custo os dispéndios efetuados para
possibilitar a produgcdo ou operacdo, como matéria-prima, embalagens, maquinas e
pessoal da linha de producdo.” Para o autor, “os dispéndios referentes a
administragao, vendas e financiamento sdo considerados como despesas.”

A receita pode ser considerada a principal fonte de dinheiro de uma
empresa. E com ela que a organizac&o ira manter sua operagdo. Portanto, se torna
importante no momento do orgamento, sendo o mais realista possivel. Uma pesquisa
mercadoldgica se torna fundamental na formacédo das vendas. A mesma venda que
se tornara receita. Conforme o CPC 30 (2012), “as receitas englobam tanto as receitas
propriamente ditas como 0s ganhos. A receita surge no curso das atividades
ordinarias da entidade e € designada por uma variedade de nomes, tais como vendas,
honorérios, juros, dividendos, royalties.”

Ou seja, a receita se torna um ganho financeiro para empresa. Por meio
desse ganho que a empresa ird mensurar as suas despesas e seus custos. E
necessario saber primeiramente o quanto se pode e o quanto se deve vender para
depois organizar o orgamento completo.

No caso de uma administradora de consorcios, sua principal e praticamente
Gnica receita sera a porcentagem que lhe é devida por organizar os grupos de
consoércios, sendo essa chamada de Taxa de Administracao, ja inclusa nas parcelas
a serem pagas. Conforme Figueiredo (2009, p.49), a taxa de administragéo, “é a
remuneracao recebida pela administradora de consércio, pela prestacao de servico, a
titulo da Formacao de Grupos de Consoércios, Organizacdao e Administragao”. A taxa

de administracéo é definida e colocada no contrato feito com o consorciado.
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2.2 ADMINISTRACAO DE CONSORCIOS

2.2.1 Historia, Conceito e Regulamentacéo

A histéria do consorcio teve origem no Brasil, e dura até os dias atuais,
tendo surgido em meados dos anos 60. A ideia iniciou basicamente em uma roda de
amigos, funcionarios do Banco do Brasil. A falta, tanto de dinheiro quanto de crédito
direto no pais, fez com que se pensasse em uma alternativa que seria viavel para a
constituicdo de um fundo para aquisicdo de automdveis, para aqueles que
participassem da arrecadacao de recursos. (ABAC, 2016).

Com isso, pagavam um determinado valor para que se alcancasse o total
necessario para a aquisicdo do veiculo. Diante da davida de quem ficaria com o
primeiro carro comprado, decidiram que seria sorteado. Uma maneira de fugir dos
financiamentos bancarios que cobravam juros alto. Foi basicamente a primeira
amostra de um sistema que ganharia corpo e se tornaria uma fonte alternativa de
aquisicao de bens. (ABAC, 2016).

O consorcio é a reunido de pessoas, fisicas ou juridicas, com o mesmo
objetivo, de aquisicdo de um bem. Com o crescimento do negécio, se viu necessario
a regularizacdo desse novo servigo. (ABAC, 2016).

Mesmo sendo criado na década de 60, o consoércio demorou para ser
regularizado, utilizando leis jA existentes para considerar questbes referentes a
prestacéo do servigo. Ficou regularizado pela lei 11.795/2008, que entrou em vigor
em 2009, que diz que o consorcio tem que ter um prazo de duracdo e numero de cotas
previamente determinados. (ABAC, 2016).

Apoés alguns anos crescendo cada vez mais no Brasil, leis e atos foram
criados para regulamentar as empresas administradoras de consorcios. Até mesmo
entidades e sindicatos foram surgindo, sendo eles a Associacdo Brasileira de
Administracdo de Consorcios (ABAC) e o Sindicato Nacional dos Administradores de
Consoércios (SINAC). (ABAC, 2016).

Havia também a necessidade de uma fiscalizagdo. Com isso, foi
repassado, no inicio dos anos 90, a responsabilidade de fiscalizacdo das
administradoras de consércios para o Banco Central do Brasil. Segundo a ABAC
(2016), “em 1991, a fiscalizagdo das operagbes de consorcios, bem como sua

regulamentacdo, passaram a ser exercidas pelo Banco Central do Brasil, com a
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edicdo da Lei n° 8.177”. Esta Lei ndo continha especialidades no que diz respeito ao

consoércio, sendo adaptada para tal.

2.2.2 Primeiro Passo Para Abertura de uma Administradora de Consoércios

Para toda empresa que ir4 surgir, € aconselhavel a producdo de um plano
de negocios, que sera Gtil tanto para os investidores quanto no momento de aquisicao
de um financiamento bancario. Em uma empresa de Administracdo de Consoércio, se
torna obrigatério a criacdo de um plano de negécios e um planejamento financeiro
para que seja liberada sua autorizagdo. Conforme o Manual de Organizagdo do
Sistema Financeiro - SISORF (2016),

Nos processos de constituicdo de administradora de consércio € obrigatdria
a apresentacdo ao Banco Central do Brasil de projeto de constituicdo
contendo (Circ. 3.433/2009, art. 8°, VIII):

a) Plano de negdcios;

b) Estudo de viabilidade econémico-financeira abrangendo pelo menos os
trés primeiros anos de atividade da administradora, sendo que
obrigatoriamente devera fazer parte desse estudo a apresentacdo de
planilhas eletrénicas pertinentes [...];

¢) Minuta do estatuto ou contrato social.

O processo de regularizacdo para se dar inicio a uma empresa
administradora de consorcio ocorrerd em duas etapas, ambas tendo que ser aprovas
pelo Banco Central do Brasil. Sendo uma delas a Constituicdo de uma administradora
de consorcios, analisando os dados financeiros, econdbmicos e operacional. Na
segunda etapa, chamada de Autorizacdo para Funcionamento, € concedida apés a
primeira ser aceita pelo banco regularizador. (ABAC, 2016).

Como ficou acordado que seria o Banco Central do Brasil o responséavel
pela fiscalizacdo das empresas Administradoras de Consorcios, se faz necesséario um
cadastro no referido banco para que se possa comecar a sua operagao. Algumas
andlises serdo feitas antes da liberacdo de funcionamento, garantindo assim a
legitimidade da nova empresa e a confianga do consumidor. Conforme Figueiredo
(2009, p.41) “a administradora de consorcio devera possuir autorizagdo para
administrar grupos de consorcios expedida pelo Banco Central do Brasil, apos
analise da sua capacidade econbémica, financeira e gerencial.” Caso uma
administradora ndo estiver cadastrada no Banco Central do Brasil, a mesma nao

poderd iniciar as atividades.
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Ser& necessario também definir o administrador da empresa, tendo esse,
alguns requisitos necessérios para tal competéncia. Além de todas as normas que
regem sobre o soécio administrador de qualquer ramo empresarial, nas
administradoras de consorcios, o presidente deve ter algumas especificacdes.
Conforme a Circular DC/BACEN n°3.433 de 03/02/2009 (2009):

E também condicio para o exercicio dos cargos de administragido possuir
capacitacdo técnica compativel com as atribuicdes do cargo para o qual foi
eleito ou nomeado. (Redacdo dada ao caput pela Circular DC/BACEN n°
3.524, de 03.02.2011, DOU 04.02.2011)

§ 1° A capacitacdo técnica deve ser comprovada com base na formagéo
académica, experiéncia profissional ou em outros quesitos julgados
relevantes, por meio de declaragéo, justificada e firmada pela administradora
de consorcio, submetida a avaliagdo do Banco Central do Brasil,
concomitantemente aos correspondentes atos de eleicdo ou nomeacéo.

§ 2° A declaracéo referida no § 1° é dispensada nos casos de eleicdo de
administrador com mandato em vigor na propria administradora ou em outra
instituic&o integrante do respectivo conglomerado financeiro.

A empresa serd uma sociedade anénima, ndo sendo necessario eleicao de
um administrador. Contendo especificamente dois socios, sendo ambos responsaveis
pela empresa. Conforme o Art. 5° da Sec¢éao Il da Lei 11.795 de 08 de Outubro de
2008, “A administradora de consorcio € a pessoa juridica prestadora de servigo com
objeto social principal voltado a administracdo de grupos de consorcios, constituida
sob a forma de sociedade limitada ou sociedade anénimal...]”. Com isso, se torna
restrita a escolha por outras opcoées.

Apds aceito a constituicdo de uma empresa administradora de consorcio
no Banco Central do Brasil e feito o Estatuto Social ou Contrato Social, a nova
empresa terd o prazo de noventa dias corridos para dar entrada na segunda fase, a
Autorizacdo para Funcionamento. Conforme o Manual de Organizacdo do Sistema
Financeiro (SISORF, 2016):

A etapa de autorizacdo para funcionamento contempla os seguintes eventos
(Circ.3.433/2009, art. 9°):
a) formalizacdo, pelos interessados, do pedido de autorizacdo para
funcionamento, oportunidade em que deverao ser apresentados:

| - os atos societarios de constituicao;

Il - os demais documentos e informag@es previstos na regulamentacéo
vigente;
b) exame do pleito pelo Banco Central do Brasil;
¢) comunicacéo da decisdo aos interessados.

Sendo aceitas ambas as etapas, para abertura de uma administradora de

consorcio, a mesma podera comecar a operagao. Para tanto, necessita obedecer



31

normas do Banco Central do Brasil e as Leis vigentes no que diz respeito aos

consorcios.

2.2.3 Fundo Comum (FC)

O Fundo Comum nada mais é do que o valor pago mensalmente por cada
cotistas, que somando dara o total da carta de Crédito. De acordo a ABAC (2016), “é
o valor que todo consorciado paga para formar a poupanca que sera destinada a
aquisicdo do bem ou servico”. Sendo assim, o valor total da carta de crédito sera
dividido igualitariamente conforme o nimero de meses. Com isso, define-se o niumero
de consorciados para que se alcance o valor da carta de crédito mensalmente.

Apoés a soma total do dinheiro necessario, com o valor em caixa do grupo,
é realizado o sorteio para definir quem ficar4 com o valor total arrecadado. Segundo
Abréo (2010, p.44) “conforme o sistema e de acordo com o regime do grupo, cada
consorciado colabora mensalmente com o pagamento de sua prestacdo, formando
caixa do grupo individualizado e, assim, existem recursos disponiveis, que obedecem
a contemplagdo.” Com o saldo em caixa é realizado o sorteio para que um dos
consorciados seja contemplado com o valor definido na carta de crédito, no momento
de adesédo do consorcio.

Com isso, o Fundo Comum se torna o valor principal pago pelo consorciado
ao grupo de consércios e o0 mesmo sera depositado em instituicbes financeiras,
aplicando os valores para que renda juros, até o momento do sorteio. Segundo Art.
26 da Lei 11.795 de Outubro de 2008:

Os recursos dos grupos de consoércios, coletados pela administradora, a
qgualquer tempo, serdo depositados em instituicdo financeira e devem ser
aplicados na forma estabelecida pelo Banco Central do Brasil, desde a sua
disponibilidade e enquanto ndo utilizados para as finalidades previstas no
contrato de participagdo em grupo de consércio, por adeséo.

O Fundo Comum n&o se torna o unico valor a ser pago pelos consorciados,
mesmo sendo o maior e principal. Outras obrigacdes de pagamentos sdo necessarias,
até mesmo para remunerar a administradora de consorcio, responsavel por organizar
e administrar os grupos de consorcios. O Art. 27 da Lei 11.795 de Outubro de 2008
fala que “o consorciado obriga-se a pagar prestacéo cujo valor corresponde a soma
das importancias referentes a parcela destinada ao fundo comum do grupo, a taxa de

administracao e as demais obrigacdes pecuniarias que forem estabelecidas|...]”. Com
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isso o consorciado devera pagar, aléem do fundo comum, outras taxas previstas em
contrato de consdércio, que sera elaborado entre a administradora e a pessoa fisica ou

juridica que aderir a uma cota.

2.2.4 Remuneracdo da Administradora de Consarcios

Toda empresa tem por seu principal objetivo a obtencao de lucros para que
seja possivel continuar sua operacdo, sendo que cada uma delas possui sua forma
de obtenc&o de receitas. Na administradora de consorcios nédo é diferente. Segundo
Abrdo (2010, p. 59), no consorcio “inexiste juros remuneratorios, simplesmente de
natureza decorrente de mora, de 12% ao ano. Tal fato implica em dizer que o
correspondente da taxa de administracao, por si s0, de forma emblematica, remunera
a administradora.”

Com isso, o principal rendimento de uma administradora de consorcio sera
a taxa paga pelos consorciados a fim de garantir o funcionamento do grupo. Por meio
dessa remuneracdo sera calculado o valor de impostos que a empresa tera que pagar,
conforme sua natureza social. A taxa de administragcdo pode variar de empresa para
empresa, sendo sempre definida no contrato de aquisicao de consorcio. Geralmente
as taxas variam de 10% a 20%, e é calculada conforme consta na Figura 3:

Figura 3: Calculando Taxa de Administracéo (Cobranca Linear)

15% . 60 meses _ 0,25%
(TA - percentual total contratado) (duracdo do grupo) (percentual mensal de TA)
R$ 30.000,00 y 0,25% _ R$ 75,00
{valor do bem ou servico) (percentual mensal de TA) (valor mensal da TA)

Fonte: ABAC (2016)
A taxa de administracdo é adicionada ao valor da parcela que o
consorciado ird pagar para a administradora pelos servigos prestados durante os

meses em que o grupo estara funcionando.

2.2.5 Capital Social de uma Administradora de Consorcios

Muitas vezes o Capital Social da empresa é definido pelo sécio que ir4

investir, diante de suas condi¢des financeiras. Em determinados ramos empresariais,
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orgdos reguladores das atividades exigem um certo valor para que se inicie sua
atividade. Nas empresas de Administracdo de Consoércio, o érgao regularizador exige
um valor minimo. Segundo o Manual de Organizacao do Sistema Financeiro (SISORF,
2016):

Na sua constituicdo, a sociedade administradora de consorcio deve ter,

subscritos e integralizados, os seguintes valores minimos de capital social:

(Circ. 3.433/2009, art. 6°):

a) R$400 mil, para administrac@o de grupos referenciados em bens moveis
€ Servicos;

b) R$ 1 milhdo, para administracdo de grupos referenciados em bens
imoveis.

Com isso, o valor tera que fazer parte do balanco da empresa. Os soOcios
deverdo integralizar totalmente os valores minimos para comecar a operagdo da
empresa. Na administracdo de consércio de imoveis, o valor pode ser considerado
alto. Porém, justifica-se pelo fato de caso a empresa venha a faléncia, a mesma tera

condicBes de arcar com as obrigacdes, ou pelo menos parte delas.

2.2.6 Obrigatoriedades da Administradora de Consoércios

Todas as empresas sdo obrigadas a enviarem dados para 6rgaos federais,
estaduais e municipais, a fim de manter sua regularidade. Uma empresa de
administracdo de consorcios nao é diferente, além de todas obrigacbes de uma
empresa normal, precisa levantar balangos semestralmente, obedecendo algumas
regras. Além disso, necessita enviar informacdes mensalmente ao Banco Central do
Brasil. Conforme a Circular n® 2946, de 27 de outubro de 1999, emitida pelo BACEN:

Art. 1° A partir da data-base de 29 de fevereiro de 2000, inclusive, as
instituices financeiras, as demais instituicdes autorizadas a funcionar pelo
Banco Central do Brasil e as administradoras de consorcio devem observar
0S seguintes prazos para a entrega a este Banco Central dos documentos a
seguir especificados na forma prevista no Plano Contabil das Instituicdes do
Sistema Financeiro Nacional - COSIF:
| - mensalmente, até cinco dias Uteis contados a partir do encerramento do
més de referéncia, exceto aqueles relativos aos meses de junho e dezembro,
gue devem ser entregues até o dia dez do més seguinte ao das respectivas
datas-bases:

a) Balancete Patrimonial Analitico, doc. 1 do COSIF, CADOC 4010;

b) Estatistica Econdmico-Financeira, doc. 15 do COSIF, CADOC 4150;
Il - mensalmente, até o dia dez do més seguinte ao das respectivas datas-
bases:

a) Balancete Patrimonial Analitico Consolidado - Posicdo Consolidada
da Sede e Dependéncias no Exterior, doc. 1 do COSIF, CADOC 4020;

b) Demonstracdo dos Recursos de Consorcio Consolidada, doc. 6 do
COSIF, CADOC 4110;

c) Balancete Patrimonial Analitico - Posicdo Individualizada de
Dependéncias no Exterior, doc. 18 do COSIF, CADOC 4180;
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d) Demonstracdo das Variagbes nas Disponibilidades de Grupos
Consolidada, doc. 7 do COSIF, CADOC 4350;

e) Estatistica Bancaria Mensal, doc. 13 do COSIF, CADOC 4500;

f) Estatistica Bancaria Global, doc. 13 do COSIF, CADOC 4510;

g) Balancete Patrimonial Analitico Consolidado - Posicao Consolidada
de Dependéncias no Exterior, doc. 18 do COSIF, CADOC 4780;

lll - trimestralmente, até o dia dez do més seguinte ao da data-base, o
Balancete Patrimonial Analitico - Posicéo Individualizada de Participacdes
Societarias no Exterior, doc. 18 do COSIF, CADOC 4183;

IV - semestralmente, até o dia dez do més seguinte ao das datas-bases de
30 de junho e 31 de dezembro:

a) Balango Patrimonial Analitico, doc. 1 do COSIF, CADOC 4016;

b) Balango Patrimonial Analitico Consolidado - Posigdo Consolidada da
Sede e Dependéncias no Exterior, doc. 1 do COSIF, CADOC 4026;

c) Balanco Patrimonial Analitico - Posicdo Individualizada de
Participagdes Societarias no Exterior, doc. 19 do COSIF, CADOC 4186;

d) Balango Patrimonial Analitico - Posi¢do Individualizada de
Dependéncias no Exterior, doc. 19 do COSIF, CADOC 4196;

e) Balang¢o Patrimonial Analitico Consolidado - Posi¢do Consolidada de
Dependéncias no Exterior, doc. 19 do COSIF, CADOC 4796;

f) Balancete Patrimonial Analitico Consolidado - Consolidacdo
Operacional de Conglomerado Financeiro, incluindo Dependéncias e
Participacbes Societarias no Exterior, doc. 4 do COSIF, CADOC 4040;

g) Balango Patrimonial Analitico Consolidado - Consolidagédo
Operacional de Conglomerado Financeiro, incluindo Dependéncias e
Participag8es Societarias no Exterior, doc. 4, CADOC 4046.

O Banco do Brasil determina o envio de importantes declaracdes para que
controle e fiscalize as administradoras de consorcios, muito provavelmente para que
as mesmas nao deixem milhares de pessoas sem seu produto. Caso seja
descumprido as ordens, serd definido pelo Banco Central a penalidade aplicada.

Figueiredo (2009, p. 39) explica que, “[...] (d) fiscalizar as operacdes de
consorcios e fixar as penalidades de acordo com a gravidade da infracao, (e) intervir
nas administradoras de consorcios, decretando a sua liquidacdo extrajudicial, com
base na legislagdo aplicavel as instituicdes financeiras.” Mostrando assim, a
importancia do cuidado com as informagfes enviadas, para nao correr riscos

desnecessarios.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Nesse capitulo, em um primeiro momento, descreve-se o enquadramento
metodoldgico deste estudo, identificando as tipologias de pesquisas necessarias para
o desenvolvimento do estudo. Apds, apresenta-se 0os procedimentos utilizados para
andlise e coleta de dados.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

No que diz respeito a abordagem do problema, este estudo se caracteriza
como qualitativo e quantitavo. Qualitativo, pois analisa uma determinada unidade
social, sem ter o controle sobre os eventos e variaveis, buscando apreender a
totalidade de uma situagcéo. Sobre a pesquisa qualitativa, Richardson (1999) aborda
que este tipo de pesquisa, facilita a descricdo de determinado problema e analisa a
interacdo de certas variaveis.

Quantitativo, pois no desenvolvimento do estudo correu também analise
estatistica. Conforme Richardson (1999, p.70), este método “caracteriza-se pelo
emprego da quantificagcdo tanto nas modalidades de coleta de informagdes, quanto
no tratamento delas por meio de técnicas estatisticas.”

No que diz respeito aos objetivos, este estudo se caracteriza como
descritivo, pois descreve as etapas de um plano de negécios, além de elucidar o
resultado obtido com a pesquisa de mercado. Segundo afirma Gil (1996, p. 46), a
“pesquisa descritiva visa descrever as caracteristicas de determinada populacdo ou
fendmeno ou o estabelecimento de relacéo entre as variaveis.”

No que concerne a estratégias, trata de um estudo de caso e levantamento.
O estudo de caso foi realizado visando identificar a viabilidade de abertura de uma
administradora de consorcio imobiliario na cidade de Criciima. Conforme Gil (1996,
p. 58), este tipo de pesquisa caracteriza-se por “realizar um estudo profundo em um
ou poucos objetos, de maneira que permita o seu amplo e detalhado conhecimento.”

Quanto ao levantamento, este ocorreu por meio de questionario. Segundo
Silva (2003, p. 62), “pesquisa-levantamento — consiste na coleta de dados referentes
a uma dada populacdo com base em uma amostra selecionada, de forma clara e

direta, dos quais se objetiva saber o comportamento.”
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Com o emprego destas tipologias e enquadramentos de pesquisa entende-
se ser viavel o desenvolvimento do estudo, ordenando adequadamente cada etapa

necessaria para a conclusdo do mesmo.

3.2 PROCEDIMENTO PARA COLETA E ANALISES DOS DADOS

Para apresentar os resultados almejados com o estudo, ap0és a realizacao
da revisao de literatura, elaborou-se um questionario visando identificar o interesse de
um terminado grupo de pessoas, entre outros fatores, sobre adquirir um consércio de
um imoével, motivos que levariam a optar por realizar a compra de uma imével via
consoOrcio e se sentirdo mais seguros, por comprar de uma administradora
consolidada em outro negécio de area afim.

O questionario foi efetuado contendo perguntas fechadas, aplicado a
alunos de quatro cursos de graduacdo da Unesc, sendo um para cada unidade
académica, totalizando uma populacéo de 1.171 alunos. As perguntas foram enviadas
para os académicos, pela coordenacdo dos cursos nos meses de marco e abril do
corrente ano. A amostra obtida foi de 175 respondentes, sendo 0 minimo necessario,
conforme Barbetta (2006), uma amostra de 174 pesquisados, considerando um erro
amostral de 7.

Os académicos pesquisados, estudam na 62 fase em diante, em trés
Unidades Académicas, com excecdo da Unidade Académica de Humanidades,
Ciéncias e Educagdo — UNAHCE, que em virtude do numero de académicos
matriculados, optou-se por pesquisar todo os alunos do Curso.

Da Unidade Académica de Ciéncias, Engenharias e Tecnologias -
UNACET, pesquisou-se alunos do Curso de Engenharia Civil. Quanto a Unidade
Académica de Ciéncias Sociais Aplicadas - UNACSA, pesquisou-se 0s académicos
do Curso de Ciéncias Contabeis. No que tange a Unidade Académica de Ciéncias da
Saude - UNASAU, aplicou-se o questionario aos alunos do Curso de Enfermagem. E,
guanto a UNAHCE, pesquisou-se académicos do Curso Letras.

Para elaboracédo de algumas das planilhas financeiras apresentadas no
estudo, utilizou-se modelo desenvolvido pelo Professor Ricardo Piere.
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4 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Nesse capitulo elabora-se o plano de negdcios ficticio de uma
administradora de consorcios imobiliarios, apresentando informacdes sobre o novo
empreendimento, para cada etapa explicada anteriormente, juntamente com uma

pesquisa mercadoldgica, além do céalculo de investimentos e retorno financeiro.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A Exemplo Administracdo de Consércios Ltda. € uma empresa
especializada na administracdo de grupos de consorcios de imoveis, com intuito de
realizar o sonho de todo brasileiro, o de comprar a casa prépria. Encontra-se
localizada no centro de Criciima, no Edificio Comercial Prime Tower, um prédio novo
e com boa movimentacdo de pessoas, somente com salas comerciais. Um local
preparado para atender os futuros clientes da melhor maneira possivel.

O consorcio se torna uma alternativa viavel para aquisicdo de um bem
imovel, comparado com financiamento. No Ultimo ano cresceu o niumero de contratos
realizados no pais, mostrando que é uma pratica cada vez mais comum o consumidor
adquirir um consorcio.

A Exemplo Administracdo de Consorcios vem para aumentar ainda mais
essa estatistica, apostando na confianca que o cliente tera na empresa, nos
colaboradores e administradores, que sao qualificados para as funcdes que exercem.
Sendo que os administradores contam com credibilidade em outro negdcio que ja
possuem e que € bem reconhecido no mercado.

A empresa € viavel, possibilitando um maior retorno da taxa de
administrac@o, que foi fixada em 17% do valor da carta de crédito, diluida pelos
tempos de contratos que a empresa oferece. Com isso, tera capacidade de pagar suas
contas em dia, além de ter uma sobra para distribuicdes aos socios e investimentos
futuro da empresa.

A Exemplo ter& uma Taxa Interna de Retorno — TIR de 210,10%,
mostrando-se muito viavel para os sécios investirem no ramo. Mesmo necessitando
um valor de capital inicial alto, este valor serd recuperado aproximadamente em 6
meses, obtendo-se lucros ainda no primeiro ano. A aplicacao do capital se dara de

forma integral, em moeda corrente nacional.
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A Exemplo Administracdo de Consorcios pretende se tornar uma empresa
altamente confidvel no seu ramo de atuacao, conquistando cada vez mais clientes no
Sul de Santa Catarina. Podendo expandir sua marca no restante do estado, tornando

referéncia estadual no ramo de Consoércios imobiliarios.
4.2 DESCRICAO GERAL DA EMPRESA

A empresa a ser constituida € uma Administradora de Consorcio
Imobiliario, cujo nome ficticio denomina-se de Exemplo Administracdo de Consorcios
Ltda, que sera constituida no ano de 2017.

O negocio, representa uma nova opg¢ao ao publico que quer adquirir bem,
sem gue seja preciso aderir a financiamentos bancarios, cujos juros sdo normalmente
abusivos. A nova administradora de consoércio serd um empreendimento que pretende
atingir as classes A, B e C da sociedade. Seus negocios serao iniciados na cidade de

Criciima, com abrangéncia em todo Sul de Santa Catarina.
4.3 MISSAO, VISAO E VALORES

Missdo: Empreender esforcos para a realizacdo de sonhos dos nossos
consorciados, de acesso ao bem imovel desejado, com a prestacdo de servigco
qualificado, prezando pela exceléncia do atendimento aos clientes.

Viséo: Ser referéncia no mundo dos consorcios imobiliarios em Santa
Catarina, primando sempre pela atencéo ao cliente e no servi¢co de qualidade.

Valores: Etica, honestidade, respeito, comprometimento, inovacéo,

credibilidade e competéncia.
4.4 QUADRO DE MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

Na Figura 4, apresenta-se o modelo de negécios Canvas adaptado para o

novo empreendimento:



Figura 4: Modelo de negécios Canvas para 0 novo empreendimento.

Definicdo do Modelo de
Negdcios

Negdcio: Administragcdo de Consodrcio Imobiliario.

Relacionamento com o

Segmento de

Parceiros Chaves (8)

Imobiliarias da regido Sul

Banco Central do Brasil

Agéncia de Propaganda e Publicidade

Atividades Chaves (7)

Apoio ao cliente com esclarecimentos de
davida e seguranga do negdcio
Possibilidade de adesdo de um imével
facilitada

Recursos Chaves (6)
Atendimento especializados
Software de gestdo
Reputagao

Local

Proposta de Valor (2)

Condig¢Bes de imovel préoprio, com
facilidade de pagamento

Carta de crédito com opgdes de valores
para todas as classes

Facilidade de adesao

Local diferenciado para reunides do grupo
consorciado

Cliente (4)

Site confidvel com informacg&es precisas
Garantia da carta de crédito
Vendedores qualificados

Equipe de atendimento

Eventos relacionados

SAC

Canais (3)
Redes Sociais
Propaganda e Publicidade em locais publicos
Ofertas em eventos relacionados
Site préprio

Cliente (1)
Homens e mulheres
Adultos

Classe A,Be C

i

Estrutura de Custos (9)
Software

Marketing

Funcionarios

Vendedores por comissdo
Estrutura de Tl

Porcentagem (?)

Fontes de Receita (5)
Administracdo de um grupo de Consdrcio

Quadro de Modelo de Negdcios - Adpatado de Osterwalder (2011)

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)
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4.5 PRODUTOS E SERVICOS

A empresa serd uma prestadora de servicos, sendo a sua principal
atividade administrar grupos de consorcios cuja intencéo € de adquirir imoveis, com
maior facilidade de adesédo. O novo empreendimento fornecera servigo de qualidade
ao consorciado, sempre visando atender as legislagdes vigentes.

4.6 PLANO OPERACIONAL

A empresa montara suas instalacdes em uma sala alugada, no centro da
cidade de Criciama/SC, devidamente equipada para melhor atender as pessoas, com
o conforto que o cliente merece. Serdo colocadas mesas posicionadas
estrategicamente para que o vendedor consiga dialogar com o futuro cliente com a
maior privacidade possivel. Tera ainda um espa¢o que contara com uma mesa para
o colaborador responsavel pelo administrativo e pela recep¢éo das pessoas, além de
uma sala em conjunta para 0s sOcios.

A despesa com o aluguel estara no planejamento financeiro da empresa.
O mesmo se tornou mais vidvel em comparagdo com a compra de um espaco no
centro da cidade, tendo em vista o valor monetario elevado de iméveis naquela regido.
No futuro, com a consolidacdo da empresa no mercado, sera revisto o local e
possivelmente comprado um imével para poder atender mais pessoas ao mesmo
tempo. Ou seja, um aumento da estrutura no geral.

Com uma parceria com a Associacdo Empresarial de Cricima (ACIC), a
Exemplo Administracdo de Consorcios ira utilizar as dependéncias da Associagao
para que seja realizada as reuniées mensais dos grupos de consorcios, tendo em vista
que no local possui amplos auditérios. A sala alugada serd destinada somente ao
atendimento ao publico, atividades operacionais e o financeiro da empresa.

Com isso, segue na Figura 5 o layout que a empresa adotara na sala

alugada, ja equipada:
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Figura 5: Layout do futuro escritério da empresa.
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Fonte: Elaborado por Scussel (2016)

Para cada vendedor sera disponibilizado um notebook e um tablet para que
consiga fazer simulacdes com o cliente, tanto na sala quando fora dela, utilizando o
tablet disponivel.

A sala da administracdo contara com duas mesas, uma para cada
administrador e um computador de cada, para que possam realizar suas tarefas

diarias que foram destinados.

4.7 ANALISE DE MERCADO

Apesar do momento financeiro ndo ser favoravel nos dias atuais, o sonho

da casa propria sempre esta presente na vida dos brasileiros. Diante disso, muitos
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recorrem a financiamentos bancarios para poder realizar esse sonho, tornando-o mais
caro do que se planejava.

Mas, o que ndo sabem €é que podem realizar esse sonho com valores
menores, por meio de um consorcio de imoOveis. Esta opcdo é vantajosa, se
comparado ao financiamento. Porém, necessita-se ter consciéncia de que,
provavelmente o imovel demorard mais tempo para ser disponibilizado em relacdo a
uma compra financiada, pois ocorrera via sorteio num grupo onde varias pessoas
fazem parte.

O consorcio em geral vem crescendo, principalmente apés 2014. Isso se
deve pelo fato das pessoas preferirem menores taxas para pagar, em comparagao
com o financiamento bancario. (SEBRAE, 2016).

Sendo assim, a abertura de uma nova empresa administradora de
consércio pode ser uma oportunidade, pois, mesmo em momentos de dificuldade
financeira, o consorcio se torna algo mais viavel para um investimento imobiliario. Para
guem ndo esta com pressa em comprar um imoével, € uma maneira de economizar

dinheiro.

4.8 ANALISE SWOT

Na Figura 6 apresenta-se as Forcas e Fraquezas, Oportunidades e

Ameacas deste novo empreendimento:

Figura 6: Analise SWOT.

~ posivo

Egtuipe preparada
Estrutura pronta
Sacios-Administradores competentes
Forgas (S)

Expansdo da marca na regiao
Aquisicdo de um imdvel sem juros
Marca consolidada em outro ramo

Oportunidades (0)

Fonte: Dados da empresa (2016)
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Para este novo negdcio, percebeu-se como Forgas, a equipe preparada
que sera contratada para atender a demanda de futuros clientes, bem como os
consorciados. Outro ponto, refere-se a estrutura adequada que servira para atender
0s consorciados e novos clientes. Aléem disso, contara com socios-administradores
competentes para gerirem a empresa de maneira eficaz.

O ponto negativo, ou seja, a Fraqueza, é o alto valor de investimento no
negocio, sendo obrigatorio a capitalizagédo de R$ 1 milhdo de reais para abertura de
uma administradora de consorcios. Outro ponto a ser considerado € a avaliagdo do
Banco Central do Brasil, que mesmo que seja positivo para os futuros clientes que a
empresa esteja regularizada, podera ser um ponto negativo para a organiza¢ao, caso
houver demora da resposta para comecar a operacao.

A Oportunidade a ser considerada sera a expansdo da marca na regiao sul
do Estado de Santa Catarina, por meio de um bom plano de marketing, podendo obter
significativos niumeros no que diz respeito ao alcance de potenciais clientes. A
possibilidade de aquisicdo de imoOveis sem juros € um fator importante para que o
empreendimento de certo. Outro ponto a favor, refere-se a abertura do negécio, que
pertence a um grupo com marca consolidada em outro ramo no mercado estadual, o
que contribui para criar confianca dos clientes no momento de aderirem ao consércio.

As Ameacas existentes nesse novo negdcio seriam os bancos privados e
estatais que podem oferecer um plano de consorcio aos seus clientes, tendo uma
vantagem para com as administradoras de consorcios pela proximidade com estes.
No entanto, normalmente os bancos ndo oferecem esta possiblidade com tanto
empenho, pois seu ganho maior € com o financiamento. Além disso, as pessoas
interessadas que procuram o banco, normalmente ja buscam o financiamento e néao
consorcio. As empresas ja consolidadas no ramo de consorcio também se tornam uma
ameaca, tendo em vista que ja tem a confianca dos clientes e marca forte no mercado.

Os bancos, por meio dos financiamentos bancarios representam uma
ameaca, pois oferecem dinheiro no ato da aquisicdo, assim o cliente ndo precisara
esperar ser sorteado para contar com a disponibilizacdo do imével. Nesse mesmo
rumo, a demora para que seja sorteado pode ser um dos pontos contra, apesar de
todos os consorciados serem sorteados com a carta de crédito em algum momento,

porém isso pode demorar anos para alguns.
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4.9 GERENCIA/SOCIOS E ORGANIZACAO DE COLABORADORES

A organizacado da Administradora de Consorcios se dara de forma simples,
nao sendo necessario um organograma organizacional tdo grande quanto outras
empresas. De inicio, serd composta por dois socios que fardo parte da administracéo,
sendo um deles o diretor geral e o outro responsavel pela parte financeira da
administradora.

Contarad também com um colaborador destinado que atuara como auxiliar
administrativo, e dois vendedores especializados. No quinto més de operacédo, sera
contratado um novo vendedor para auxiliar aos ja atuantes e visando também ampliar
0 numero de vendas de cotas de consorcios.

Os sécios-administradores, sendo um deles formado em administracao de
empresas e outro com certa experiéncia na gestado de outros ramos de negécios, irdo
ser 0s responsaveis pela parte administrativa, tomada de decis@o e financeiro da
empresa. Acompanhando de perto o investimento e o retorno do mesmo.

Um diretor administrativo sera contratado para responder pela empresa na
auséncia dos sdcios. Ele sera responsavel por acompanhar os processos da empresa,
desde o financeiro até o operacional. Os sé6cios muitas vezes ndo poderdo estar
focados no dia a dia da empresa, sendo o diretor contratado o responsavel para tal
tarefa.

O setor administrativo sera formado por um auxiliar, que ird organizar as
reunides dos grupos, repassar as decisbes a todos 0s componentes, marcar a
assembleia geral, além de realizar o atendimento telefénico do escritorio da empresa.

O setor de vendas, de inicio serda formado por dois vendedores,
responsaveis por conseguir novos clientes para os grupos de consorcios, além de
repassar as informacoes referente ao consoércio de imdéveis. Terdo salario fixo e mais
2% de cada venda realizada pelo mesmo. Em um segundo momento, para alavancar
ainda mais as vendas, sera contratado um novo vendedor, no 5° més de operacado da
Administradora de Consércio, com a missdo de conseguir novos grupos de consoércios
e auxiliar na parte administrativa, caso for necessario. Além disso, muitas vendas
resultardo da procura do préprio cliente no escritorio, portanto nem todas serao por
conta do vendedor.

O setor de contabilidade se dara por um contador contratado para organizar

todo sistema fiscal e contabil da empresa e analisar os contratos. Além de realizar
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todas as declaracbes obrigatérias, apuras o0s impostos e o fechamento da
contabilidade mensalmente.

O organograma organizacional da empresa se dara conforme a Figura 7:

Figura 7: Organograma dos Sécios/Administradores e Colaboradores.

Socio-Administradores
Financeiro

Diretor Administrativo

Administrativo Vendas Contabilidade

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

4.10 PLANO DE MARKETING

O marketing seré voltado para que os futuros clientes criem confianca no
novo e adquirem os produtos oferecidos. Propagandas espalhas em outdoors, jornais
da regido, internet (facebook, instagram e site préprio) e propaganda televisiva serao
primordiais para que se crie uma nova op¢ao para os clientes.

Para o novo negdcio, em principio serdo colocadas propagandas em
outdoors em diversos pontos da cidade, localizados estrategicamente para chamar a
atencdo das pessoas, com um chamariz que vira algo novo na cidade. Isso para que
desperte a curiosidade das pessoas sobre o que chegara. Apés criar expectativa
positiva sobre o novo empreendimento, nos mesmos locais que estdo os outdoors,
serdo colocadas propagandas com a nova empresa que ird surgir, com algumas
opcOes de planos e um chamado para que venham conhecer as novas instalacoes.

A propaganda em jornais da regido Sul do Estado se dar4d nos mesmos
moldes da propaganda em outdoors. Apds algumas semanas sem 0 home € 0 ramo
da empresa, sera lancado o nome e o chamado para que venham conhecer as
instalagdes e que saibam mais sobre um consorcio de imoveis.

A internet nos dias atuais surge como uma fonte de marketing digital sem

precisar desembolsar muito para isso. Assim, sera criado um perfil nas redes sociais
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facebook e instagram, no dia de inicio das operacdes da empresa, com o objetivo de
atingir o maior numero possivel de pessoas que muitas vezes ficam atentos as
novidades no mundo digital. Propagandas serdo feitas em ambas as redes sociais
para a chamada de futuro clientes. Além de mostras as qualidades da nova empresa,
as facilidades e os planos de consorcios serdo um algo a mais nas propagandas.

O marketing televisivo sera primordial no inicio da empresa. O mesmo sera
feito no intervalo de determinado jornal ao meio dia, que passa as noticias da regido
Sul de Santa Catarina. Essa propaganda sera primordial para que pessoas que
preferem ficar atentas as noticias por meio da televisdo possam conhecer a mais nova
empresa. Sera realizada nos mesmos moldes da propaganda com outdoors e jornais.

O marketing no geral ir4 proporcionar a aquisicao de novos clientes para a
empresa, demonstrando a oportunidade das pessoas adquirirem um imovel sem altas
taxas de juros. A expectativa que ir4 se criar por meio da abertura de uma nova
empresa sera primordial para atrair a curiosidade das pessoas. Assim, muitos irdo se
fazer valer pela atencéo criada e provavelmente irdo solucionar sua curiosidade indo
na inauguracao e podendo sair de l& com uma cota adquirida.

O momento de abertura da nova empresa sera também uma maneira de
atrair clientes. Com uma preparacdo exclusiva para o0 momento, a previsdo é de
vendas de boa parte das cotas no dia de sua inauguragado. Aproveitando o momento
de euforia, clientes poderdo se impressionar com determinados grupos e vantagens

gue poderdo adquirir no mesmo momento em que entram na nova empresa.

4.10.1 Publico Alvo

A nova empresa visa atender as pessoas que sonham em ter um imovel
préprio com um preco mais justo e sem taxas de juros alta, que pode chegar até
mesmo ao valor recebido. Objetiva também atender aqueles que contam com imével
préprio para que seja utilizado como investimento. Para as pessoas que pretendem
ter o imovel em poucas semanas, ndo aconselha-se a aquisi¢cdo de um consorcio, pois
nem sempre sera sorteado com a carta de crédito logo no inicio.

O Publico Alvo serdo as pessoas das classes A, B e C. Os grupos de
consorcios serdo bem definidos para que o maior numero de pessoas adquirem
conforme sua condicao financeira. O plano de marketing visa atender essas classes,

mas nada impede que possa ser expandido para a classe D.
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A empresa pretende atingir inicialmente a regido da AMREC (Associagao
de Municipios da Regido Carbonifera), instalada estrategicamente no centro da cidade
de Criciama onde serdo realizadas as assembleias gerais e o atendimento e venda
para o publico.

A idade do publico alvo sera para maiores de 18 anos, sem definicdo da
idade méxima. Porém, por questdes de estratégias, os contratos serdo feitos com um

avalista para que o mesmo possa dar continuidade no pagamento das parcelas.

4.10.2 Pesquisa Mercadolégica

Foi realizado uma pesquisa mercadoldgica a fim de saber alguns pontos
referentes a aquisicdo de um consorcio por parte dos envolvidos.

O questionario enviado foi para saber algumas questées sobre 0 sexo da
pessoa, idade, renda familiar e individual, a possibilidade de adesdo de um
consorcios, uma administradora de consorcios vinculada a uma empresa ja
consolidada e o que chamaria atencdo em uma propaganda de consorcios. Segue

abaixo as perguntas e as respostas, sendo o Grafico 1 e 2 referente a género e idade

respectivamente:
Gréafico 1: Género. Gréafico 2: Idade.
Sexo Idade 3.4% 1.1% 4 79,

@ Feminino

& Masculine @ Entre 26 a 35 anos|

@ Entre 18 a 25 anosg|

Entre 36 a 45 anog
@ Acima de 55 anos.
@ Entre 46 a 55 anog|

19.4%

Fonte: Elaborado pelo autor (2016) Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Percebe-se que a maioria dos pesquisados sao do sexo feminino. Quanto
a idade a maior parcela encontra-se entre 18 e 25 anos.
O Gréficos 3 aborda a situacdo empregaticia dos pesquisados e 0 4 0

conhecimento sobre dos mesmos sobre consaércio imobiliario:
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Grafico 4: Conhecimento  sobre
Gréfico 3: Situacdo empregaticia. consorcio imobiliario.
Esta empregado? Vocé sabe como funciona um
@ sim consorcio imobiliario?
@ Nio @ Nio
@ Sim
Fonte: Elaborado pelo autor (2016) Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Constata-se que a maior parte dos académicos pesquisados trabalha e nédo
possuem conhecimento sobre como funciona um consércio imobiliario. O que remete
a possibilidade de, a partir do entendimento da funcionalidade do negécio, tendo eles
uma renda, poderem tornarem-se consorciados.

O Gréfico 5 evidencia que a maioria dos pesquisados residem com seus
pais, sendo que uma parcela significativa mora de aluguel, o que leva ao entendimento

de que podem tornarem-se clientes potenciais.

Gréfico 5: Residéncia propria.

Possui residéncia propria ou reside com os pais?
1.1%

@ Moro com meus pais;

@ Tenho residéncia propria;

& Nao tenho residéncia,
moro de aluguel;

@ Outros

Fonte: Elaborado pelo autor (2016).



49

Com o Grafico 6, buscou saber como os pesquisados pretendem adquirir a
casa propria.

Grafico 6: Como pretende adquirir a casa propria.

Em caso de nao ter residéncia prépria, como pretende adquirir?

3.1%
8.4% @ Ganhar dos pais;
s @ Economizar e pagar a vista
Financiamento bancario;
@ Outros

@ Consacio imobiliario;

Fonte: Elaborado pelo autor (2016).

Percebe-se que a maioria pretende adquirir residéncia prépria por meio de
financiamento bancario. Acredita-se que nestes casos, que se as caracteristicas do
consorcio forem bem divulgadas, a aquisicdo por meio deste tipo de
autofinanciamento podera tornar-se uma alternativa.

Também foi questionado se teriam interesse em aderir a um consorcio
imobiliario, caso a administradora deste fosse uma empresa consolidada no mercado
estadual em outro ramo de atividade. Dos pesquisado, 41,7% identificaram que
depende de alguns fatores, o que remete a um potencial de pessoas a serem
trabalhadas, pois ndo discaram totalmente a possibilidade. Também destaca-se que
38,3% adeririam a um consorcio nestas condicdes.

Outro questionamento objetivou identificar quais motivos levariam a
aderirem a um consorcio. Dentre as respostas, destaca-se com 41,1%, o interesse
pela aquisicdo sem juros. Também se sobressaiu, com 34,3%, as condi¢cdes de
pagamentos. Neste caso, novamente percebe-se a necessidade de tornar conhecido

0 modo como um consoércio se realiza.

4.11 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

7

O planejamento financeiro é importante para qualquer empresa. Na
Exemplo Administragéo de Consorcios, sera elaborado da maneira mais real possivel,

de forma que os gastos sejam planejados de modo consciente. As projecbes de
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vendas serdo feitas conforme pesquisa mercadolégica. Sera definido os grupos de

consércios que serdo comercializados, contendo todas as informacges possiveis,

como numero de participantes, meses, valor da carta de crédito e parcela mensal.

No Quadro 1, apresenta as seguintes cartas de crédito oferecidas aos

futuros clientes, para que tenham opcdes de escolhas, sendo a taxa de administracéo

definida em 17%:

Quadro 1 — Quantidade de Grupo de consorcios.

N;g;e;rooage (Ineg;gg) (Gl ?§$§red|to Mensalidade Forma de Contemplacéo
1° 108 108 R$ 50.000.00| R$ 541.67 1 sorteio/més
20 240 120 R$ 70.000.00| R$ 682.50 2 sorteios/més
3° 360 180 R$ 150.000.00| R$ 975.00 3 sorteios/més
40 156 156 R$ 200.000.00| R$ 1.500.00 1 sorteio/més
5° 180 180 R$ 250.000.00| R$ 1.625.00 1 sorteio/més
6° 180 180 R$ 300.000.00| R$ 1.950.00 1 sorteio/més

1 sorteio/mé

70 240 181 R$  150.000.00| R$  975.00| , ;S;ﬁi?/doefoo e

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Sendo assim, a projecdo € conseguir 1.464 futuros clientes para que

consiga fechar todas os grupos que serao disponiveis. No Quadro 2 apresentado os

dados financeiros em planilhas:

Quadro 2: Projecéo de vendas em reais.

A Ano
Més Vendas 1 > 3 7 5

% Var. Preco Vendas = = 1.0% 1.0% 1.0% 1.0%

% Var. Qtde Vendida - - 0.0% 5.0% 4.0% 8.0%

Janeiro 244.800 32.300 247.248 262.083 275.187 299.954
Fevereiro 244.800 32.300 247.248 262.083 275.187 299.954
Marco 244.800 66.300 247.248 262.083 275.187 299.954
Abril 244.800 108.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Maio 244.800 142.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Junho 244.800 193.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Julho 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Agosto 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Setembro 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Outubro 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Novembro 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Dezembro 244.800 244.800 247.248 262.083 275.187 299.954
Total Geral 2.937.600 |2.045.100| 2.966.976 | 3.144.995 | 3.302.244 | 3.599.446

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)
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No primeiro més de operacgdo, a projecdo € vender totalmente o 1° e 2°
grupo de consércios. No més de marco serd fechado o n° 4, enquanto que no més de
abril, o consorcio n® 5. No més de maio sera o n°® 7. No més de junho o n° 6. E o ultimo
a ser fechado no primeiro ano sera o consorcio n° 3, no més de julho.

Diante do exposto, as projecdes sao de ocorram vendas logo no primeiro
més de operacao da empresa. Com isso, comeca gerando faturamento para manter
0s negdécios. Com a confianca das pessoas aumentando, a tendéncia é o fechamento
de mais alguns grupos no decorrer do primeiro ano.

No ultimo consércio a ser finalizado, o faturamento mensal da empresa
pretende se manter fixo, em virtude das parcelas pagas por todos os integrantes dos
consorcios. A projecado é o aumento de vendas a partir do terceiro ano, sendo 5% de
crescimento, 4% no quarto ano e 8% no quinto. A variacdo do preco de venda se deve
ao fato de que o valor da carta de crédito é atualizado conforme o INCC (indice
Nacional dos Custos da Constru¢do), sendo uma média ficticia.

O Quadro 3 evidencia o0s investimentos necessarios para o

desenvolvimento inicial do negécio:

Quadro 3: Investimentos necessarios.

Equipamentos de Informatica Quant Valor Unit. Valor Total

e de Comunicacéo : (R9$) (R9)

Computadores e notebook 6 2.500.00 15.000.00

Tablets 2 2.000.00 4.000.00

Impressora 1 1.500.00 1.500.00
Total: 20.500.00

Software

Software de administracéo 1 1.000.00 1.000.00

Software de Contabilidade 1 950.00 950.00
Total: 1.950.00

Méveis e Utensilios

Bebedouro 1 500.00 500.00
Total: 500.00

Despesas Pré Operacionais

Marketing Televisivo

9 12.500.00

Marketing em jornais e outdoors 3.500.00

Total: 16.000.00

continua
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continuagao

| Descrigéo dos ltens | Valor \ % |
FONTES
Recursos Préprios 1.000.000.00 100%
Total da Fontes 1.000.000.00 100%
USOS
Equipamentos Infomética/Comunicagdo 20.500.00 52.63
Software 1.950.00 5.01
Moveis e Utensilios 500.00 1.28
Sub Total 22.950.00 58.92
Despesas Pre-operacionais 16.000.00 41.08
Total dos Usos 38.950.00 100.00

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Os investimentos iniciais serdo realizados com recursos proprios, tendo em

vista a obrigatoriedade de se capitalizar R$1 milh&o de reais de inicio. Com isso, seréo

comprado alguns computadores para uso dos vendedores, dos colaboradores e dos

administradores da empresa. Tablets serdo importante para que o vendedor possa

levar para qualquer lugar e assim ter informacfes importantes em maos, além de

poder realizar calculos, além de uma impressora profissional para poder imprimir 0s

contratos e o que mais for preciso. O bebedouro serd utilizado na recepcédo para que

os clientes, colaboradores e administradores possam beber agua. O marketing

televisivo sera a propaganda ao meio dia e os outdoors e jornais serdo em pontos

estratégicos, conforme plano de marketing;

Quadro 4: Gasto mensal com salarios, em reais.

M Ano
©S 1 2 3 4 5 6

Janeiro - 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932
Fevereiro 10.409 12.722 13.994 15.393 16.932

Marco 10.409 12.722 13.994 15.393 16.932

Abril 10.409 12.722 13.994 15.393 16.932

Maio 10.409 12.722 13.994 15.393 16.932

Junho 10.409 12.722 13.994 15.393 16.932

Julho 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932

Agosto 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932

Setembro 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932

Outubro 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932
Novembro 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932
Dezembro 11.565 12.722 13.994 15.393 16.932

Total Geral 121.433 151.502 166.652 183.317 201.648 16.932

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)
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M Ano
©s 1 > 3 4 5 6

Janeiro 443 6.065 6.750 7.425 8.168 8.239
Fevereiro 3.961 6.456 7.180 7.898 8.688

Marco 3.961 6.456 7.180 7.898 8.688

Abril 3.961 6.456 7.180 7.898 8.688

Maio 3.961 6.456 7.180 7.898 8.688

Junho 3.961 6.456 7.180 7.898 8.688

Julho 4,352 6.456 7.180 7.898 8.688

Agosto 4,352 6.456 7.180 7.898 8.688
Setembro 4.352 6.456 7.180 7.898 8.688

Outubro 4.352 6.456 7.180 7.898 8.688
Novembro 4.352 6.456 7.180 7.898 8.688
Dezembro 19.176 23.470 25.896 28.486 31.334

Total Geral 61.187 94.093 104.447 114.892 126.381 8.239

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Esses sdo os gastos previstos com os colaboradores, conforme organograma

ja fixado. No més de Maio a tendéncia € contratar um novo colaborador para o setor

de vendas, afim de alavancar ainda mais. Com isso, aumenta-se o valor de gastos

com o setor e consequentemente o0s gastos salariais. Foi definido um aumento de 10%

de salarios a cada ano.

Quadro 6: Custos Fixos mensais, em reais.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Descricao

Valor Valor Valor Valor Valor
Salérios 132.998 152.658 167.924 184.716 203.188
Encargos salariais 84.861 97.405 107.146 117.860 129.647
Depreciacdes 4.540 4.540 4.540 4.540 4.540
Agua 725 732 740 747 754
Aluguel 18.000 19.800 21.780 23.958 26.354
Correios 38 38 39 39 40
Energia Elétrica 1.945 1.984 2.004 2.104 2.125
Pro-labore 84.000 92.400 101.640 111.804 122.984
Encargos s/ Pro-labore 11.928 13.121 14.433 15.876 17.464
Internet 2.400 2.424 2.448 2.473 2.497
Manutencédo equip. 530 535 541 546 552
Material de escritorio 530 535 541 546 552
Material de ) 280 283 286 288 201
Limpeza/conservacdo
Propaganda 84.000 32.400 34.020 35.721 37.507
Taxas e Impostos (Lixo, 800 808 816 824 832
Iptu, Ipva, ect.)
Telefone 2.032 2.052 2.073 2.094 2.115
Aluguel de espaco ACIC 4.200 4.242 4.284 4.327 4371
para Assembleia

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)
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Os custos fixos serdo necessarios para 0 andamento da empresa. A dgua tera
um reajuste previsto de 1% ao ano, enquanto o aluguel ter4d um acréscimo de 10% ao
ano, previsto em contrato. A Propaganda tera um valor alto no primeiro ano pelo fato
de serem feitas na TV, sendo esse tipo de marketing um valor elevado em comparacéao
aos outros, sendo gasto somente nos primeiros meses, tendo um aumento de 1% do
primeiro para o segundo ano e o restante de 5%. O aluguel de espaco na ACIC sera
para que seja utilizado os auditérios disponiveis pela entidade para serem feitas as
assembleias. Os pro-labores dos socios terdo um aumento de 10% ao ano, conforme
definido entre eles.

A Demonstracdo de Resultado do Exercicio da Exemplo pode ser

observado no Quadro 7:

Quadro 7: Demonstracdo do Resultado do Exercicio — DRE.

Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano4 | Ano5
(+) Receita de Vendas 2.045.100 2.966.976 3.144.995 | 3.302.244 | 3.599.446
(-) Impostos 0 0 0 0 0
(-) Comisséo 40.902 59.340 62.900 66.045 71.989
(-) Royaltis 0 0 0 0 0
(=) Receita Liquida 2.004.198 2.907.636 3.082.095 | 3.236.199 | 3.527.457
(=) Margem de Contribuigdo 2.004.198 2.907.636 3.082.095 | 3.236.199 | 3.527.457
(-) Custos Fixos 433.806 425,958 465.253| 508.464 | 555.812
(=) Lucro Antes do I. de Renda 1.570.392 2.481.678 2.616.841| 2.727.735 | 2.971.646
(- ) Resultado Operacional Liquido 1.570.392 2.481.678 2.616.841 | 2.727.735| 2.971.646
(-) Imposto de Renda e CSSL 509.933 819.771 865.726| 903.430| 986.360
(Eigrsii?gltado LG ¢ 1060459  1.661.908|  1.751.115| 1.824.305 | 1.985.286

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio sera utilizada para analisar a
situacao financeira da empresa. Mostra as deducdes até chegar ao Lucro Liquido do
Exercicio, sendo este positivo para este novo negécio, mostrando que a empresa
consegue manter suas contas em dia e ainda tem um resultado favoravel no final do
ano, podendo utilizar esse valor para investimentos futuros. Em relacéo aos lucros,
definiu-se que seria 70% para 0s soOcios, retornando assim o valor investido. Os outros
30% foram alocados para a conta de Lucros Acumulados, para que em caso de
momentos de desestabilidades econdmicas, servirem como aporte para a empresa

manter suas operacdes, sem necessidade de buscar com terceiros.
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O Quadro 8 apresenta o balanco patrimonial da Exemplo Administradora

de Consorcios Ltda.:

Quadro 8: Balanco Patrimonial planejado, em reais.

Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
CIRCULANTE 5.572.143| 6.986.171| 7.786.846| 8.690.415| 9.670.484
Disponivel 2.605.167| 3.841.176| 4.484.602| 5.130.969| 5.933.066
Contas a Receber 2.966.976| 3.144.995| 3.302.244| 3.559.446| 3.737.418
NAO CIRCULANTE 24.462.880| 21.313.345| 18.006.561| 14.442.575| 10.700.617
g P?;ﬂ'za"e' alongo 24.444.470| 21.299.475| 17.997.231| 14.437.785| 10.700.367
.— | imobilizado 18.410 13.870 9.330 4.790 250
+ | Equip. Infom./Com. 20.500 20.500 20.500 20.500 20.500
< Software 1.950 1.950 1.950 1.950 1.950
Moéveis e Utensilios 500 500 500 500 500
Depreciacoes (4.540) (9.080) (13.620) (18.160)|  (22.700)
Total do Ativo 30.035.023 | 28.299.517 | 25.793.407 | 23.132.990 |20.371.102
CIRCULANTE 1.305.440| 2.038.337| 2.151.887| 2.246.423| 2.448.394
Contas a Pagar 13.051 10.578 11.460 12.430 13.485
Salarios e Encargos a
Pagar 35.238 39.707 43.678 48.046 52.851
o Comissbes a Pagar 4.896 4,945 5.242 5.504 5.999
= | Impostos a Pagar 509.933 819.771 865.726 003.430| 986.360
:— | Lucros a Distribuir 742.321| 1.163.335| 1.225.781| 1.277.014| 1.389.700
%) ao~s Socios
o [NAO CIRCULANTE 27.411.446| 24.444.470| 21.299.475| 17.997.231| 14.437.785
e Exigivel de Longo 27 411.446
o Prazo
Receita Diferida 27.411.446| 24.444.470| 21.299.475| 17.997.231| 14.437.785
PATRIMONIO
L ioUIDO 1.318.138| 1.816.710| 2.342.044| 2.889.336| 3.484.922
Capital Social 1.000.000| 1.000.000| 1.000.000| 1.000.000| 1.000.000
Lucros Acumulados 318.138 816.710| 1.342.044| 1.889.336| 2.484.922
Total do Passivo 30.035.023 | 28.299.517 | 25.793.407 | 23.132.990 |20.371.102

Fonte:

Elaborado pelo autor (2016)

Elabora-se o Balanco Patrimonial para demonstrar um resumo da posi¢cao

patrimonial e financeira da entidade. Nesta planilha apresenta-se cincos anos

posteriores a data de abertura, sendo uma previsdo com base nos dados elencados

anteriormente. Mostrando assim uma futura empresa solida, com patrimonio regular,

evidenciando que € possivel sua sobrevivéncia por longos anos, em parte pelo fato
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de ter um alto valor de recebiveis e contratos de consoércios serem duradouros,
podendo chegar até 15 anos.
A Tabela 1 apresenta dados referente a lucratividade, taxa interna de

retorno e payback do novo empreendimento:

Tabela 1: Lucratividade, Rentabilidade, Taxa Interna de Retorno e Payback:

Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Lucritividade — Periodo 51.85% 56.01% | 55.68% 55.24% 55.16%
- Acumulada 51.85% 54.32% | 54.84% 54.96% 55.01%
Rentabilidade - Periodo 106.05% | 166.19% | 175.11% | 182.43% 198.53%
- Acumulada 106.05% | 272.24% | 447.35% | 629.78% 828.31%
TIR - Taxa Interna de Retorno . 210.10% | Fluxo de Caixa | 172.67%
Fluxo de Caixa Total . —
Operacional
Periodo de Payback (1) - q 0.84 - de Cai 0.53| Anos
Periodo Médio de Payback (2) uxo ge 1.24| Tuxo de Laxa 0.91| Anos
= : Caixa Total Operacional
Periodo Efetivo de Payback (3) 0.46 0.61| Anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Apoés os célculos realizados, tem-se alguns indices que mostram dados
importantes para a empresa. Um deles refere-se a lucratividade, que evidencia o
percentual do resultado em relacdo a receita de venda, sendo de 51,85% logo no
primeiro ano. Em seguida tem-se a rentabilidade do negécio, que nada mais é que a
relacdo entre o resultado e o capital investido, que sera de 106,05% no primeiro ano.
Mostrando assim que o investidor podera depositar seu dinheiro nesse novo
empreendimento que tera um retorno desejavel. A taxa interna de retorno sera de
210,10%, comprovando que é uma empresa rentavel para os soécios, que irdo
recuperar o valor investido em aproximadamente 6 meses, em média, conforme indica
o Periodo de payback efetivo.

As demonstracdes contabeis sdo importantes para andlise geral da
empresa, auxiliando também nas tomadas de decisbes. Sendo assim, diante das
informacdes elaboradas, a empresa se mostra viavel para sua abertura, mesmo com
um valor alto de investimento, podendo ser reavido esse valor em um curto espaco de
tempo. Para conseguir os valores de lucratividade e retorno financeiro, sera
necessario atingir o numero de vendas ja definido, mantendo sempre suas contas em

dia e seus compromissos com terceiros.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O plano de negdcios é o planejamento de uma empresa ao longo do seu
tempo, colocada no papel para seguir na pratica. Mostrara projecées futuras, além de
apresentar os gastos que a empresa tera ao longo de um determinado periodo. N&o
€ algo concreto, mas devera ser feito de maneira realista, para que se consiga
alcancar os objetivos. Um plano de negdcios com numeros dificeis de atingir pode ser
prejudicial a empresa.

E feito para que o investidor tenha uma confianga a mais no momento de
depositar seu valor, pois com planejamento espera se alcancar os lucros desejado.
Ele serve também para que uma pessoa consiga obter um financiamento bancario,
podendo assim iniciar seu préprio negdécio. Porém, certamente o valor conseguido e
a pagar devera constar no seu planejamento, pagando o mesmo mensalmente.

A duracdo de um plano de negécios pode variar, podendo ser feito
anualmente, ou até mesmo para trés, cinco anos a partir do momento que pretende
iniciar as operacoes. Ele deve ser revisto periodicamente, avaliando se o que esta no
planejamento est4 sendo executado. Em momentos onde a economia nacional ndo
se encontrar favoravel, o plano de negécios devera mostrar qual caminho a seguir
para que nao haja necessidade de buscar recursos de terceiros.

O consorcio é algo historico, tendo sua inicializacado no Brasil, na década
de 60, e evoluindo gradativamente até alcancar grandes patamares. A administracéo
de consorcios tem suas particularidades quanto empresa, a comecar pela sua
autorizacdo de funcionamento e regularizacdo que serd feita por meio do Banco
Central do Brasil. Sendo assim, todas as empresas desse ramo deverdo estar
regulamentadas conforme regras do referido banco.

Com a obrigagdo do BACEN de regularizar, autorizar e fiscalizar as
empresas administradoras de consorcios, exigiu-se algumas particularidades com
relacdo a outros ramos. Deve ser pedir uma autorizacdo de funcionamento,
apresentando o plano de negécio e o plano financeiro para andlise da futura empresa.
Apos analisado o processo podera ser deferido ou indeferido. Isso se torna algo
importante, mostrando a preocupacdo do Banco Central para com o futuro do
empreendimento. O capital inicial para uma administradora de consércios de bens

imoveis tem que ser obrigatoriamente de R$ 1 milh&o de reais, uma das exigéncias
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do banco para seu funcionamento, podendo iSso ser uma pequena garantia aos
consumidores, caso a empresa ndao se mantenha no mercado.

A abertura de uma administradora tem-se a necessidade de
cadastramento, além dos 6rgaos federais, estaduais e municipais, no Banco Central
do Brasil. Sendo primeiramente um pedido de abertura, e em seguida uma autorizagao
de funcionamento.

No estudo, os modelos e estratégias empresariais foram definidos diante
do cenéario econbmico nacional. Apostando em uma boa efetividade de vendas e
gastando 0 necessario para que a empresa mantenha sempre seus compromissos
sem atrasar. A aposta em um marketing forte e uma equipe preparada para conseguir
atingir os objetivos de vendas é uma das estratégias que sera feita para que se
consiga alcancar os lucros previstos.

A pesquisa mercadoldgica se tornou uma importante aliada para montar o
quadro de projecdes de vendas, evidenciando que em torno de 68% de 175 pessoas
entrevistadas ndo conhecem um consorcio imobiliario, ainda assim, 38,8% das
pessoas entrevistadas afirmaram que adeririam a um consércio imobilidrio, mostrando
assim um numero satisfatério, ainda com a possibilidade de mostrar as vantagens
para quem nao conhece essa forma de aquisicdo de bens.

Mesmo com o alto valor de investimento, a abertura de uma administradora
de consorcios na cidade de Criciuma/SC se tornou viavel, com uma lucratividade de
51,85%, sendo sua rentabilidade de 106,05%. O marketing se tornara fundamental
para que a ideia se espalhe no sul de Santa Catarina, fazendo com que seja gasto um
alto valor. O investimento sera feito por dois sécios, cada um com participacdo de
50%, sendo o lucro dividido igualitariamente as cotas.

Deste modo, percebe-se a importancia da elaboracdo do plano de
negocios, pois permite identificar as necessidades do novo empreendimento, seus
pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas. Além disso, para elaboracao deste
plano, faz-se necessario a realizacdo de estudo das obrigatoriedades pertinentes ao
negécio, pesquisas de mercado séo elaboradas, identificacdo dos gastos e possiveis
receitas sao levantadas, entre outros fatores pertinentes para uma decisdo mais

acertada sobre abrir ou ndo o empreendimento.
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