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1 Descricdo da Empresa
1.1 Dados da Empresa

1.1.1 Natureza do Negécio

A Gestcon é uma empresa de tecnologia com produtos voltados para gestdo
condominial, a fim de facilitar o dia a dia do sindico e o administrador condominial.
Tendo em vista que cada dia o mercado imobiliario vem crescendo principalmente no
gue tange aos condominios, nada mais justo que trazer uma tecnologia de ponta para
seus clientes e colaboradores. O nosso principal objetivo é possuir em um sé sistema,
toda parte burocratica de um condominio desde a prestacdo de contas até a

comunicacao rapida e eficaz com os condéminos.

1.1.2 Misséo e Visédo

Misséo:

Nossa principal missao é oferecer solu¢des definitivas para gestdo condominial,
trazendo um preco justo e qualidade de servigo, proporcionando aos nossos clientes
seguranca e confidencialidade em seus dados.

Viséo:

Se tornar uma das maiores startup brasileiras no ramo da gestao condominial,

proporcionando tecnologia, praticidade, agilidade e controle para clientes,

colaboradores, comunidade, fornecedores e investidores.

1.1.3 Objetivos Estratégicos
Partindo para perspectivas estratégicas, sabemos que que a Gestcon possui
uma concorréncia alta, portanto as estratégias de penetracdo no mercado sao de

extrema importancia, definimos as seguintes metas:

Perspectiva Cliente



O alcance dos clientes sdo os pilares para 0 sucesso da organizacao,
inicialmente tentaremos nos estabelecer no mercado com a meta de atingir 918

clientes em um ano.

2° ano crescimento de 12%
3% ano crescimento de 14%
4° ano crescimento de 15%

5° ano crescimento de 15%

Perspectiva financeira

O capital investido é consideravelmente baixo, porém com despesas altas,
portanto, as projecdes de retorno sera a partir do 2° ano.

Perspectiva de processos internos

O olhar interno na organizacédo é conhecer o que se pode melhorar, para se
manter efetivo no mercado, partindo deste principio a atualizacdes do Software,
desenvolvimento de novos produtos e a atualizacdo constante do mercado
tecnoldgico serdo os nossos principais pilares.

1.1.4 Abrangéncia de Atuagao

Por se tratar de Software podera ser utilizado em todo o mundo, portanto

inicialmente o nosso foco sera o territdrio nacional brasileiro.
1.1.5 Estagio Atual da Empresa
A empresa se encontra no estado de ideagdo, nada saiu do papel. O

planejamento € de extrema importancia neste ramo uma vez que o mercado é

bastante competitivo.



1.1.6 Diferenciais Competitivos

Sabemos que em um mercado competitivo e de alta concorréncia, nem sempre
é facil alcancar diferenciais para o negécio, portanto para Gestcon isso nada mais é
gue um desafio a ser superado, traremos aos nossos clientes que possuir fidelizagao
com a empresa, parceiros que oferecerdo consultorias totalmente gratis nas principais
areas de atuacao da gestdo condominial, que séo: Juridica, contabil, administrativa e
operacional. Além das consultorias proporcionamos um suporte online em horario
comercial com treinamento para os utilizadores do sistema, proporcionando também

um sistema de cobranca com taxas mais acessiveis que as dos bancos comuns.

1.1.7 Localizacdo Geografica

Com sede estabelecida em Salvador, Endereco: Rua Sao Rafael, Edificio

Evolution, Sala 408, Sao Marcos, Salvador-BA.

1.1.8 Exigéncias Legais para o funcionamento da empresa

Sabemos que no Brasil para criacdo de uma empresa é um periodo burocratico,
portanto para funcionamento da Gestcon deve-se seguir algumas exigéncias legais

nas quais sao:

1. Elaboracdo do Contrato social- contendo nome dos sécios, atividade da

empresa, capital social, endereco de atuacéo, etc.

2. Registro na Junta comercial- é a partir desta fase que a empresa
comecara a existir para os érgaos federais, municipais e estaduais, € com o registro
gue se alcanca o NIRE— Numero de Identificacdo de Registro de Empresa, nimero

base para constituicdo do CNPJ.

3. CNPJ- Cadastro Nacional de Pessoa Juridica junto a Receita Federal.
4. Alvara de funcionamento que é emitido pela prefeitura municipal, com

ele vocé ja podera abrir as portas da organizacéao.
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S. Enquadramento na Entidade Sindical Patronal em que a empresa se

enquadra.

6. Cadastramento junto a Caixa Econ6mica Federal no sistema
"conectividade social - INSS/FGTS";

7. Registro no Corpo de Bombeiro Militar;
8. Patentear a marca e os produtos garantindo a propriedade.
9. Marco civil na internet- que garantira a confidencialidade dos dados e

0S mesmos sO poderdo ser repassados mediante autorizacao.

10. Enquadramento no Simples Nacional

1.1.9 Aliancas Estratégicas

Sabemos que as aliancas estratégicas sdo de extrema importancia para
qualquer que seja a organizacdo, por se tratar de uma empresa de tecnologia
podemos pensar em parcerias com outras plataformas digitais, engenheiros de
Software para confeccdo dos produtos (pensando também como soOcios da
organizacdo), consideramos também que em um mundo cada vez mais digital
investidores que buscam inovacéo, consultores para exercer a funcao dos diferenciais
da empresa, fornecedores de estruturas tecnoldgicas e modernas e por fim uma boa
equipe de marketing para efetivacdo da marca, parcerias também com publicacées
em revistas digitais e fisicas, blogs, influencer e youtubes voltados para area

condominial a fim de maximizar os lucros.

1.1.10 Responsabilidade Social

Dentro de uma organizagdo o pensamento com o ambiente e a comunidade &

uma questdao de humanidade, uma vez que a cada dia vemos a depreciacdo da
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natureza (por organizacdes irresponsaveis) e a pobreza extrema, a Gestcon visa a
ideia de um ambiente cada vez mais consciente nosso principal projeto é focar em
maquinas sustentaveis, energia limpa, e a conscientizacdo dos nossos clientes
através de campanhas, focando no investimento de energia limpa e na confeccéo de
areas verdes em seus condominios, no que tange a comunidade carentes,

oferecemos consultorias na educacéo financeira pessoal uma vez no més.

2 Estrutura Organizacional
2.1 Estrutura Legal do Negdcio

2.1.1 Estrutura Legal do Negécio

A Gestcon sera uma sociedade limitada constituida por dois so6cios, sendo
dividida em 50% de propriedade para cada um. Por se tratar de uma Startup seu
enquadramento partira da ME (Micro empresa), com arrecadacdo através do simples
nacional. Com responsabilidades partilhadas a sé6cia Nataliz de Oliveira Amorim, ficara
responsavel por todo setor administrativo e financeiro e o socio Fernando Souza

Bitencourt responséavel pelo operacional e idealizagdo do software.

2.2 Geréncia e Estrutura Organizacional

2.2.1 Descricdo do Organograma
O organograma é uma ferramenta utilizada para definicdo da hierarquia e os

departamentos que a organizacao portara, na gestcon ela estara definida da seguinte

forma;
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Organograma GESTON

Departamento

Departamento de
Administrativoe Departamento

vendas e atendimento
ao cliente

financeiro Operacional

Colaboradores
(Atendente)

Engenheiro de
Software

Figura 1

1. Teremos no topo da piramide os diretores compostos pelos socios e
fundadores da organizagéo, porém por se tratar de um empreendimento inicial havera
todos os departamentos, porém com acumulo de funcgdes.

2. Departamento Administrativo e financeiro- Sendo responséavel a soécia
Nataliz Oliveira, encarregada de toda a rotina administrativa sendo pagamentos de
despesas e custos operacionais e de mé&o de obra, realizagéo de contratos, controle,
além de controle financeiras, balancos, DRE, recolhimento de impostos e notas
fiscais. Recebendo assim o titulo de contadora e administradora da organizacao.

3. Departamento Operacional- O responsavel sera o socio Fernando,
encarregado pela producédo do aplicativo, garantia de funcionamento e atualizacoes,
além de todo material necessario para garantia que prometemos aos N0SS0S Servigos.

4. Departamento de vendas e atendimento- esse € um dos pontos chaves
para manutencdo do negdcio, portanto os dois sOcios serdo responsaveis,
principalmente com o controle de como esta sendo conduzida a venda, o treinamento
e o atendimento ao cliente.

5. Colaboradores- serdo os funcionarios da organizacdo eles serao
responsaveis por todo o processo de venda, instalacdo, treinamento, feedbacks e o

atendimento ao cliente através do chat do app, e-mail e telefones, ou seja, seréo o
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suporte.

2.2.2 Descricdo e Experiéncia dos Executivos Chaves

Nataliz de Oliveira Amorim, socia e coo fundadora da GESTCON, é formada
em administracdo de empresas pela Universidade Catoélica do Salvador e iniciante na
graduacdo em Ciéncias contabeis também pela universidade catélica do Salvador,
nascida em 07/05/1998, residente da cidade de Salvador-BA, possui experiéncia de 6
anos no gerenciamento administrativo, financeiro, RH, contabil, atendimento ao
cliente, cobranca e juridico da empresa COBMAR- Cobranca, administracao e limpeza
de condominios, portanto um vasto conhecimento de todo o funcionamento do dia a
dia do condominio, e de como é a administragdo dele.

Fernando Souza Bitencourt, socio da GESTCON, é formado em engenharia de
software pela Universidade Catoélica do Salvador, nascido em 10/06/1996, residente
em Salvador-BA, possui experiéncia de confeccdo de aplicativos préprios além da

efetivacdo da &rea de Tl de uma empresa desenvolvedora de aplicativos e Software.

2.3 Descricdo e Experiéncia do Comité Diretivo

2.3.1 Descricéo e Experiéncia do Comité Diretivo

Por se tratar de uma empresa em idealizacdo, o comité diretivo serd composto

pelos dois sdcios ja citados anteriormente.

2.4 Politica de Recursos Humanos

2.4.1 Plano de Carreira e Compensacéao

Os salérios serdao definidos através do piso salarial da area seguindo a
convencgdao do sindicato de trabalhadores.
Nossos colaboradores serdo versatil e estardo aptos a vender, treinar, atender

o cliente e realizar as instalacdes.

Atendente e suporte técnico R$ 1.628,00
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2.4.2 Plano de Incentivo

Inicialmente nao trabalharemos com planos de incentivo, devido a empresa
estd apenas no inicio e com recursos financeiros escassos, porém a longo prazo

poderemos trabalhar com bonificacido de vendas para equipe de vendas.

2.4.3 Recrutamento e Selecéo

O recrutamento e selecdo sera realizado pelos soécios da organizacéo,
abriremos as vagas em sites dessa area e redes sociais, 0os candidatos enviardo seus
curriculos na qual seréo filtrados e posteriormente passardao por uma entrevista e um
teste de habilidade da competéncia e utilizacdo dos recursos que serdo submetidos a

trabalhar.

2.4.4 Avaliagdo de Desempenho

O desempenho da equipe sera avaliado através dos feedbacks dos clientes
através de pesquisas de satisfacdo com questionarios que serdo enviados, mas
também no desempenho financeiro da organiza¢ao o seu crescimento, o cumprimento
de suas metas no tempo determinado, ou seja, o0 alcance dos orcamentos planejado,

serédo fatores primordiais de avaliagdo da organizacao.

2.4.5 Treinamento e Desenvolvimento

Todos os treinamentos de utilizagdo da ferramenta serdo realizados pelo socio
idealizador do software, porém trabalharemos com parcerias para desenvolvimento
de carreira, cursos online de aperfeicoamento em vendas, Tl e atendimento ao cliente.

No que tange a utilizacao do sistema o socio fara um treinamento personalizado

com cada colaborador.
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3 Produtos e Servicos
3.1 Descricdo dos Produtos

3.1.1 Descricéo dos Produtos

A Gestcon prestard um servico para administradores de sindicos condominiais
com uma plataforma totalmente moderna e eficaz no que tange a todos os servigos
burocréticos, comunicativos e corriqueiros do dia a dia de um condominio residencial
e comercial.

A plataforma estara voltada para cadastro de condominios e conddminos,
emissao de boletos, relatérios em geral (Inadimpléncia, DRE, Livro diario, plano de
contas, fornecedores, fluxos financeiros, contas a pagar, contas a receber, provisao
orcamentaria, controle de funcionarios, locacdo de area comum, acordos), enviar
comunicados, e-mails, além do software que sera direcionado aos gestores, a
empresa portara de um aplicativo disponivel a IOS e Android para que os condéminos
possa tirar segunda via de boleto, fazer agendamentos, solicitagdes, ter acesso a
todas as prestacfes de conta, documentacBes do condominio, inadimplencia, chat
para entrar em contato com seus gestores. A agilidade dos processos sera o principal

foco da empresa.

3.1.2 Especificagdes e Requisitos Técnicos

Por se tratar de uma empresa de tecnologia e com um vasto armazenamento
de dados. A regulamentacéo da LGPD- Lei Geral de Protecdo de Dados € um ponto
crucial para o funcionamento do software, proporcionando mais seguranca de dados
tanto para empresa como para 0s nossos clientes.

Um ponto em destaque € a SRS (Especificacado de Requisitos de Software) que
nada mais € que o projeto de idealizacdo do sistema, contendo todas as normas,

idealizacao e informacdes que constituirdo o projeto.

3.1.3 Uso e Apelo

A GESTCON é uma poderosa ferramenta para uma gestao eficiente e com

agilidade de sindicos e administradores, uma vez que, 0 seu principal objetivo é a
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automatizacdo de diversos processos até entdo realizados de formas manuais,
concedendo uma experiéncia de comodidade e conforto aos condéminos na qual
refletira diretamente em feedbacks da sua gestdo, otimizando o seu tempo para

alcancar novos clientes, ou seja, novas gestfes de condominios.

3.1.4 Estéagio evolutivo de cada linha

O projeto da Gestcon esta em fase de idealizac&o e conclusdo de seus estudos,
analisando a viabilidade do negdcio.

3.1.5 Potencial e Vantagens competitivas dos Produtos

Apesar de estarmos tratando de um produto ja existente no mercado, nossa
principal meta de vantagem competitiva, sera na prestacao do servi¢co e na qualidade
do atendimento, fazendo com que o cliente se sinta tdo satisfeito que ndo sentira

necessidade na busca de uma nova plataforma.

3.1.6 Propriedade Intelectual Associada

A Gestcon terd sua marca registrada junto ao INPI (Instituto Nacional da
Propriedade Industrial), efetivando a seguranca e propriedade da marca e ideia por
um periodo de 10 anos, além do registro do contrato social da empresa junto a JUCEB
(Junta Comercial da Bahia), dando criacdo e efetivagdo da organizacdo e seus

respectivos socios.
3.1.7 Habilidade de Atender as Necessidades dos Clientes

Nosso foco sera o cliente, oferecendo a ele a melhor experiéncia que pode
haver com nossa tecnologia, buscando sempre aprimorar nosso software com

melhorias conforme solicitacfes dos clientes. Seletaremos essas sugestfes atraves
dos nossos canais de atendimento.
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3.2 Descrigédo dos Novos Produtos

Por se tratar de um sistema complexo a atender a varios publicos, inicialmente
ndo ha possibilidades de criagdo de novos produtos apenas o aprimoramento do j&

existente.

3.3 Atividades de Pesquisas e Desenvolvimentos

3.3.1 Atividades Correntes

Iremos sempre solicitar aos clientes feedbacks das experiéncias que estédo
tendo com o software, aplicativo e com o atendimento prestado, a fim de garantir o

100% de qualidade e satisfagcado aos nossos clientes.

3.3.2 Atividades Futuras

As atividades futuras estardo voltadas para os feedbacks dos clientes, na busca
constante das melhores performances do software atendendo as demandas
posteriormente existentes para cada um dos nossos publicos, sejam os sindicos e
administradores ou aos condominos que serdo os clientes indiretos, ou seja, 0 CRM

(Customer relationship management) sera nosso principal aliado.

3.3.3 Tecnologia aplicada aos Produtos

A empresa ja é voltada para o ramo tecnoldgico, portanto sua base de
equipamentos modernos deverdo ser o foco com computadores modernos com
memoria e processamento rapido e sistemas operacionais modernos, além da mao
de obra para idealizacdo do produto, outro ponto a se utilizar as tecnologias serdo nos
atendimentos com bons sistemas telefénicos e as comunicacdes através das redes

sociais.
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4 Plano de Marketing
4.1 Descricdo do Setor da Economia

4.1.1 Caracteristicas do Setor da Economia

O momento atual em que vivemos, tem sido instavel tanto para o Brasil como
para o0 mundo, vivemos uma crise de saude que tem refletido fortemente na economia
do pais, segundo o G1(2020): O isolamento social para conter o avanco da Covid-19
fez os principais setores da economia entrarem em colapso. A principio, a industria foi
mais prejudicada, pois somou uma reduc¢ao brusca de demanda com a paralisacdo da
producao.

Mas, a partir do ponto mais critico da crise, entre abril e maio, cada setor teve
uma retomada em dinamicas diferentes. Com as politicas de incentivo fiscal e
preservacao do emprego criadas pelo governo federal, beneficiaram-se a industria e
o0 comércio de bens. O grande vencedor foi 0 comércio eletrénico, que registrou altos
recordes de faturamento més a més e a adesdo de novos clientes em ambiente
digital.” Trazendo assim esperancga ao setor condominial.

G1(2020), alguns pontos a se analisar & a queda do PIB- Produto Interno Bruto
gue em 2020 teve uma queda de 4,1% e as projecdes para 2021 sao ainda maiores,
uma vez que a pandemia so tem crescido e o comércio provavelmente voltara a fechar
novamente. Outro ponto chave tem sido a inflacdo que fechou em 2020 com 4,52% a
maior desde 2016, para 2021 esperamos uma inflacdo 3,60% sendo um dos mais
otimistas dos cenarios.

No setor em que se encontra 0 negdcio especificado neste trabalho, vamos
classifica-lo no setor terciario na qual é o campo da economia capitalista que mais
cresce atualmente e onde se encontram os produtos de maior valor agregado. Por se
tratar de uma empresa que prestara um servico o que mais a agrega € o setor terciario
nele destacamos a comercializacdo dos bens tangiveis e intangiveis (imateriais),
como a oferta de servigos prestados as empresas ou a particulares.

No Brasil o setor terciario comecou a ganhar forca a partir da década de 70,
hoje cada dia vemos mais o crescimento desta area principalmente apés as devastas
crises que o pais enfrentou, e hoje a crise humanitaria onde se viu diversas pessoas
desempregadas e tendo que sobreviver da maneira que podem, o reflexo disso foi 0
aumento do empreendedorismo e cada dia mais a criagdio de MEI-
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Microempreendedor Individual que sdo pequenas empresas que tentam sobreviver

com seu servigo ou comercializacao de algum produto.

4.1.2 Limitacdes e Entraves do Setor da Economia

A principal limitacdo que ndo é somente do setor terciario mais de todo mundo,
foi o avanco da pandemia e a propagacdo do covid-19, que ocasionou uma crise
sanitaria e econdmica, acredita-se que a principal dificuldade do setor tem sido a alta
do délar ocasionando no custo maior da aquisicao de tecnologia para criacdo da
organizacao e do software, principalmente que atualmente o que ha de mais moderno
no mundo tecnoldgico deve ser importado.

Outro ponto a salientar é a falta de perspectivas de alguns empresarios do setor
terciario com o avanco da pandemia segundo o Diario do comércio (2020) as areas
mais afetadas na economia formam o comeércio e 0 servi¢co setores que representam
cerca de 85% do PIB (Produto Interno Bruto) brasileiro com a reducéo isso acaba
impactando significantemente em todos o0s negoécios que ainda sobrevivem e
consequentemente na economia do pais que ja havia passado por um momento de

recessao significativo durante os anos.

4.1.3 Panorama Atual e Principais Tendéncias do Setor

Diante do cenario atual na qual as pessoas estao isoladas em seus lares e 0
aumento do Home Office, a area tecnoldgica tem crescido constantemente, por se
tratar deste ramo temos projecdes de crescimento, segundo a infor Chanel, (2021):
“‘Atuante em inteligéncia de mercado, servigos de consultoria e eventos para os
mercados de tecnologia da informacao, telecomunicacdes e tecnologia de consumo,
IDC, projeta que, em 2020, o setor teve crescimento de 5,5%, em um cenario de ddlar
constante, e seguird crescendo em 2021, com previsdo anual de alta de 7,7%. Os
dados foram apresentados durante o webinar “IDC FutureScape — Previsbes para
2021 e implicagdes na regiao”.

Observa-se também o crescimento no setor imobiliario, principalmente com as
taxas de juros baixas se viu cada vez mais pessoas com a intencdo na compra da

casa propria, fazendo assim as construtoras criarem cada vez mais condominios
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residenciais e comerciais na qual séo publicos alvos da nossa organizacdo que visa
facilitar a vida do sindico e do administrador condominial.

Com a pandemia houve uma tendéncia forte nos condominios no que tange a
implementagdo de tecnologias segundo Figueiredos, Rosali (2020, houve uma
adaptacdo dos condominios com criacdo de areas para home office, porteiros
eletrénicos para entrada e saida de veiculos em estacionamentos, a chamada portaria
virtual, ou seja, a pandemia trouxe a necessidade da modernizacao dos condominios

e nao seria diferente para sua gestao principal foco da Gestcon.

4.1.4 Tamanho e Taxa de Crescimento do Setor da Economia

A area condominial € um universo bastante vasto e promissor uma vez que nas
grandes metrépoles ha diversos condominios residenciais e comerciais, no Brasil este
namero s6 aumenta, oportunidade esta para implementacéo da nossa tecnologia no
mercado. Trazendo um exemplo do crescimento deste setor é investigarmos o
mercado imobiliario segundo pesquisas realizadas pela SECOVI SP constatou que
somente em S&o Paulo apurou em janeiro de 2021 a comercializacdo de 3.362
unidades residenciais novas na cidade de S&o Paulo. O resultado foi 61,8% inferior
as vendas registradas em dezembro de 2020 (8.799 unidades), mas 23,9% acima das
2.713 unidades comercializadas em janeiro de 2020. Portanto mesmo em meio a crise
e somente com uma parcela do publico destacamos um mercado um tanto promissor,
principalmente com a reducao das taxas de financiamentos imobiliarios, ocasionando
em mais condominios e consequentemente em mais sindicos e administradores

condominiais.

4.1.5 Segmentacgdo no Setor da Economia

Os segmentos do setor terciario sdo inUmeros podemos destacar comércio, 0s
servicos em geral, mercados, lojas de material de construgéo, Tl, bancos, ramo
alimenticio, entre outros. O foco principal da GESTCON seréa a prestacao de servico,
pois ela portard uma plataforma e por um valor mensal o cliente utilizara para suas
demandas.

Ela sera uma plataforma voltada para gestdo condominial no a&mbito, financeiro,
comunicativo, pessoal, juridico e burocratico que rege toda a administracdo
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condominial. Com o constante crescimento deste mercado e a dificuldade que este
setor enfrenta principalmente no que tange aos conhecimentos administrativos
necessarios para o funcionamento deste trabalho, sabemos que esta idéia ja existe
no mercado e em grande escala, porém estamos falando em tecnologia ha sempre
uma necessidade de mudanca e de inovacgao constante, agilidade € ponto chave para

efetivacdo deste negdcio no mercado.

4.2 Mercado Alvo

4.2.1 Caracteristicas do Mercado Alvo e seus Segmentos

Partindo do pressuposto que nosso publico alvo sdo os condominios,
verificamos que temos um vasto caminho a se observar, no que tange o
funcionamento e comportamentos das empresas de gestdo condominial e sindicos. O
foco principal sera alcanca-los a fim de oferecé-los uma ferramenta na facilitacao da
gestdo condominial do seu edificio ou empreendimento, portanto hoje ainda ha
dificuldades competitivas com ferramentas auxiliares destes processos, como excel,
contadores, dentre outros.

Hoje portamos de diferentes condominios, populares, de Iluxo, de
apartamentos, de casas, comerciais, nosso foco € que como todos 0S processos sao
parecidos, assim como as normatiza¢gées queremos oferecer um software que atenda

todos estes publicos com agilidade e transparéncia na palma da sua méao.

4.2.2 Tamanho do Mercado Alvo

Sabemos que o nosso mercado alvo sdo os condominios residenciais e
comerciais, segundo o IBGE (2012), através do senso podemos estimar que em 2012
exista aproximadamente 440 mil condominios edilicios verticais (de prédios) no Brasil,
valor este estimado com base ultimo Censo Demografico de 2010, de la para ca néo
obtivermos novas informacdes precisas porém podemos imaginar que o nimero seja
de um aumento de 20% deste valor, uma vez que 0 niumero crescente de imoveis tem
sido cada vez maior, um grande exemplo tem sido a cidade de Salvador que a cada
dia vemos a construcdo de edificios populares e luxuosos em diferentes areas da

cidade.
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4.2.3 Cobertura Geogréfica

Por se tratar de uma ferramenta online podemos atuar em todo territorio
nacional, com planejamento de expansdo posteriormente até ao exterior. Hoje com
sua sede em Salvador- Ba a meta é alcancar cada vez mais um publico diversificado
e de classes diferentes.

Mapa

1810372021 Brasil - Google Maps

Google Maps  Brasil

Google, INEGI 1000 k

Brasil

- ONONMONO

Rotas Proximo  Enviar para Compartilha

smartphone '

Fotos

13702797, -69.6865 ”

Fonte:
https://www.google.com.br/maps/pl
ace/Brasil/

4.2.4 Segmentacao
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Para segmentacdo do mercado adotaremos trés pontos chaves zonas
geograficas pelo pais (Norte, Sul, Nordeste, Sudeste, Centro-oeste), posteriormente
condominio residenciais de pequeno porte e grande porte e condominios comerciais

do mesmo segmento e por ultimos sindicos e administradores condominiais.

4.2.5 Tempo de Entrada no Mercado Alvo

Sabe-se que para idealizacao de um aplicativo utiliza-se em média 5 meses por
todo o processo de criacdo, para estruturacdo do ambiente fisico da empresa 2 meses,
contratacdo de méao de obra para atendimento, suporte e treinamento (da selecéo ao
treinamento do funcionario e a efetivacdo) 3 meses e por fim as estratégias de inserir
no mercado 1 més, ocasionando em um tempo estimado de 11 meses para

implementagdo do negdcio no mercado.

4.2.6 Pesquisa de Mercado

A pesquisa foi realizada através de fontes secundarias sites como: IBGE,
SEBRAE, SINDICONET. N&o se esquecendo também do vasto conhecimento da area
por parte da socia da empresa. Trazendo dados relevantes ao processo de
aprendizagem e conhecimento do mercado e seus segmentos, tais como as

funcionalidades da rotina diaria de um condominio e seus gestores.

4.2.7 Potencial de Entrada no Mercado Alvo

O mercado condominial e de tecnologia oferece um grande potencial de
entrada no mercado brasileiro, baseando-se nas necessidades reais dos sindicos e
administradores no que tange as dificuldades com todo servico burocraticos dos
condominios tais como falta de conhecimento contébeis ocasionando em erros em
planilhas de inadimplentes, fluxos de caixas mensais, balancos anuais, além da alta
taxa de inadimpléncia pela falta da cobranca bancéaria que reduz um percentual de
90% de alguns condominios, sabemos que este mercado tem grande potencial em
massa partindo do pressuposto de alto sucesso por parte da concorréncia e pelo vasto

crescimento da moradia vertical, além de ser um empreendimento mais barato aos
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moradores a questdo de espaco também sdo grandes causadores do aumento dos
condominios nas metropoles. Portanto, se ha mais condominios se formando, ha mais
clientes em potencial. Inicialmente calcula-se um percentual de 5% do mercado

condominial brasileiro.

4.2.8 Tendéncias e Mudancas previstas no mercado-alvo

Com a pandemia e o aumento da covid-19, sabemos que nossos habitos,
orcamentos e a maneira de nos comunicar se transformou, segundo o IBGE(2020)
hoje o pais possui um indice de 11,9% de desemprego no brasil, muitas pessoas
tiveram a diminuicdo significativa em seu orgamento assim como o fechamento de
estabelecimentos comerciais, impactando assim na gestdo condominial
principalmente com o aumento da inadimpléncia por parte de alguns condéminos,
mesmo sabendo que o condominio € uma despesa fixa e de cunho essencial muitas
pessoas a deixam como secundaria ocasionando um déficit de caixa significativo para
que os sindicos e administradores resolvam, segundo Karpat, Rodrigo (2020) houve
um crescimento de 19,3% de acdes judiciais por falta de pagamento das taxas
condominiais durante a pandemia, efetivando assim a necessidade do nosso produto
e servico no que tange a organizacédo financeira através de relatérios e cobrancas
bancérias, fazendo assim com que diminua um pouco este problema que sera
decorrente em alguns condominios. A longo prazo podemos destacar o aumento da
concorréncia, porém nosso empreendimento esta também ligado ao mercado

imobiliario qualquer mudanca de déficit impactara também no negacio.

4.2.9 Perfil dos Clientes

Os clientes que a empresa pretende alcancar como citado nos topicos
anteriores se segmentam da seguinte forma:

Sindicos e administradores condominiais de condominios residenciais e
comerciais, de grande ou pequeno porte. Faixa etaria de 18 a 60 anos, homens e
mulheres, residente no Brasil, administradores condominiais de empresas de pequeno

e grande porte.
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4.2.10 Necessidades dos Consumidores

Grandes sao os pontos de dificuldades do nosso publico-alvo o mais recorrente
é a dificuldade com os servi¢os burocraticos nos condominios ocasionando em baixa
eficiéncia na gestéo por parte dos sindicos e administradores, outro ponto a salientar
é a dificuldade de controle e conhecimento contabil no que tange a inadimpléncia e o
controle de fluxos de caixa, contas a pagar e a receber, comunicacdo com 0s
conddéminos, cobranca das taxas condominiais e extras, aluguel do saldo de festa,
utilizacao das areas de lazer, realizacdo de assembleias ordinarias e extraordinarias,
confeccdo de atas, contratacao e fiscalizacdo dos funcionarios tais como (porteiros,
zeladores, etc.), portanto o sistema vird justamente para isso trazendo a mecanizacao
dos processos, cabendo assim ao cliente somente o conhecimento para interpretacao

dos relatérios e manuseio do sistema.
4.2.11 Mercados-alvo secundarios
Nosso publico € bem definido, porém podemos obter adaptacdes do sistema

para utilizacdo em shoppings com controle de lojas e segmentos, deixando claro que

iSso € um projeto a longo prazo.
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4.2.12 Oportunidades, Ameagas e Fatores Criticos de Sucesso

Oportunidades Pontos forte
° Aumento do numero de ° Tecnologia de ponta;
construcdes verticais; ° Sistema simples;
° Aumento no numero de ° Treinamento
imoveis; personalizado;
° Pandemia; ° Qualidade no servico e

atendimento;

° Agilidade nos processos.
Ameaca Pontos Fracos
° Alta concorréncia direta; ° Alto custo de
° Consultores contabeis; implementacgéao;
° Consultores juridicos. ° Falta de M&o de obra

especializada;

Planilha 1

4.3 Concorréncia

4.3.1 Descricdo dos Concorrentes por Produto

Em todos os mercados de atuagédo acha-se concorrentes indiretos e diretos e
nao seria diferente para Gestcon, com um mercado bastante extenso e competitivos,
a nossa ideia ndo se parte de um conceito novo, sim existem varias empresas que
atuam hoje no mercado desenvolvendo software para o ramo administrativo
condominial.

No sul € onde encontramos as maiores startups que atuam neste ramo, porém
vemos empresas espalhadas por todo o Brasil, em Salvador destacamos a Vilope
porém pouco ainda conhecida e com uma estrutura bastante ineficiente ao utilizar a
plataforma através do site, a BR condominio que também é de Salvador e tem matriz

no Rio Vermelho ainda tem alguns pontos fortes no que tange a utilizacdo da
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ferramenta através do google, particularmente ja utilizei a mesma e ainda ha muitos
pontos fracos, principalmente no que tange ao atendimento ao cliente.

Partindo para outros estados temos também a ICONDEV uma startup e bom
exemplo a ser copiado sua estrutura é através de nuvem portanto ndo se perde dados,
possui suporte em todo horario comercial através de chats, a busca pela satisfacéo
do cliente na agilidade dos processos, sdo uma marca registrada da organizacao,
além de obter uma competitividade nos precos através de pacotes promocionais por
grandes quantidades de condominios, vantagem est4d para as empresas de
administracdo condominial.

Verificamos também o Grupo Software que porta de um portfélio ndo somente
para gestdo condominial, como imobiliaria e de shoppings, através de pesquisas
destacamos que sua matriz se encontra em Belo Horizonte, Minas Gerais, porém por
se tratar de um mercado digital podemos té-la como concorrente em todo o territério
nacional. Seu marketing nos traz uma visdo moderna e bem estruturada da
organizacao.

Hoje como lider de mercado temos a destacar a fusdo da ATHOS e GOSOFT,
empresas que se tornaram uma so levando assim boa parte do mercado, a mesma é

responsavel por cerca de 25 mil condominios em todo o territério nacional.

4.3.2 Concorrentes Indiretos

Os concorrentes indiretos mais propicios sdo word, Excel e derivados, por
facilitar ao sindico e ao administrador formas de realizarem esses servicos
burocréticos de forma mais manual. Outro ponto sdo contadores que podem realizar
as planilhas de prestagfes de contas, abstendo assim a necessidade de atuagéo do

sindico.
4.3.3 Participagdo de Mercado de cada Concorrente

Bom por se tratar de um mercado bastante extenso, destacamos a lider do
mercado ATHOS e GOSOFT possui 10% de participacdo do territério nacional,
partindo dai vamos subdividindo as demais, por ter muitos concorrentes fica dificil

alcancar os valores exatos de participagdo de cada uma, além da busca pela
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confidencialidade dos dados por parte das empresas. Porém o que se observa é que

temos um mercado vasto a se explorar.

4.3.4 Forcas e Fraquezas dos Concorrentes

Forcas Fraquezas

) Estrutura organizacional ° Plataformas mal
definida; estruturadas;

° Carteira de clientes fixa; ° Falta de Tecnologia de

° Mao de obra ponta;
especializada; ° Falta de consultoria

° Atendimento ao cliente especializadas;
de qualidade; ° Deficiéncia no

° Atuacao em outros atendimento ao cliente por parte de
mercados parecidos, tais como algumas;
shopping.

° Blogs e redes sociais
estruturadas.

Planilha 2

4.3.5 Importancia do Mercado Alvo para os Concorrentes

Temos um mercado vasto, porém competitivo, portanto, sera uma disputa
constante pelos clientes vencendo quem prestara um servico de maior qualidade
buscando sempre inovacao e precos competitivos.

O mercado tem crescido significativamente, portanto cada nova aquisigdo sera

importante para organizacao.
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4.3.6 Barreiras a entrada no Mercado

A principal barreira enfrentada pelos entrantes no mercado de software tem
sido o alto custo de idealizagdo e manutencgédo da tecnologia, uma vez que manter um
sistema funcionando e com uma boa qualidade n&o é facil, porém nao impossivel.

Outro ponto a se analisar € a alta concorréncia, apesar do mercado competitivo

o foco em estratégias de diferenciais deve ser considerado em escala maior.

4.4  Estratégia de Marketing
4.4.1 Estratégia de Entrada no Mercado

Usaremos estratégias de marketing e divulgacdo em todos o0s meios
tecnoldgicos possiveis tais como site, redes sociais, revistas online, entre outros,
iremos oferecer uma experimentacgao gratuita do aplicativo por um determinado tempo

e buscaremos pacotes para alcancar um pre¢co competitivo abaixo dos concorrentes.

4.4.2 Estratégia de Crescimento

A organizacéao ira focar em um servico de exceléncia com precos acessiveis,
principalmente a clientes com quantidades mais elevadas de condominios, dando

destaque a distribuicdo e promog¢éao em longa escala de nossos servigos.

4.4.3 Canais de Distribuicao

Todos o0s nossos clientes serdo atendidos de forma remota, toda a
implementacgdo do sistema, treinamento, solicitacdes, reclamacdes, serdo através de
e-mail, telefone, whatsapp e um chat direto do software. Todas as aberturas de
protocolo, reclamacao terdo um prazo maximo de 24hs Uteis para os clientes, dando
qualidade e agilidade nos processos. Ja para adquirir o produto o cliente tera acesso
através do site da loja, canal primario, porém também poderdo ser adquiridos pelo
instagram e facebook com link na biografia da pagina da empresa.
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Redes sociais

Figura 2

4.4.4 Estratégia de Marca

Como toda organizacéo a Gestcon portara de sua marca e logotipo, 0s mesmos
deveréo ser registrados e patenteados, nosso foco principal para divulgacédo da marca
sera através de um site totalmente moderno interativo com blogs, dicas, chats, portal
do condémino, teste grétis do produto, orcamentos, entre outros. Porém vale destacar
0 poder que tem as midias sociais hoje no que tange a divulgacdo de uma marca,
estas também serdo estratégias a se destacar, com a movimentacdo constante do

instagram, facebook e whatsapp da empresa.

Logomarca

GESTCON

Figura 3
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4.4.5 Estratégia de Comunicacao

Por se tratar de um produto digital, devemos encontrar o0 nosso publico alvo
através do meio digital, toda nossa comunicacao seré através do site e midias sociais.
O investimento em redes display e o google ads também seréo utilizados a fim de
alcancar o numero maior de clientes e de pessoas que conhecerdo 0S N0sSs0S
servicos.

O foco no atendimento devera ser constante pois para implementagéo sempre
a uma constancia de duvidas por parte dos clientes, nossa comunicacao deve se
manter clara, simples e acessivel em todo horario comercial, a fim de viabilizar e

solucionar as dores dos nossos clientes.

4.5 Estratégia de Comercializagao
4.5.1 Forca de Vendas

A forca de vendas da Gestcon estara baseada na reducao de custo impactando
no preco aos clientes e portando um preco competitivo de mercado pois com sécios
que possui vastos conhecimentos na administracdo e idealizacdo do negdcio
reduzindo assim a méo de obra, na busca de atualizagcdo sempre do sistema trazendo
qualidade e agilidade ao produto.

Toda equipe de vendas estara capacitada para oferecer todas as orientacdes
aos clientes, mostrando todas as funcionalidades do sistema por meio de teste gratis
remoto, garantindo ao cliente a total e parcial experimentacdo do servico que ele

estara contratando.

4.5.2 Composicdo de Pregos
Para composicdo dos precos, ha maioria dos casos 0s sindicos possuem

apenas a gestdo de um condominio, ja as empresas de administracdo fazem a gestao

de vérios condominios portanto faremos pacotes diferenciados para cada publico alvo.
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Sindicos Administradores
1 4 5 condominio RS 99 99 mensal 14 20 condominios R$ 286,90
Ap6s exceder o5 20 cada RS 1850
condominio acresce
Planilha 3
Todos os precos foram baseados nos concorrentes.
4.5.3 Projecédo de Faturamento
Produto Anol Anoll Ano Tl Ano IV Ano V
condominios a
partir de 20 Impostos 30,440 34.003 38,865 44,695 51.400
administragao (14
20 condominios) Impostos 17.145 19,203 21.891 25175 28051
5 condominios)
Impostos 9,361 10.485 11.953 13.746 15.807
Total Receita >555555555 343.050  384.216  438.006,70  503.708  579.264
Total Impostos >>>>>>>>>> 56.946 63.780 72.709 83.615 96.158
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.

4.5.4 Efeitos de Sazonalidades

Por se tratar de um servico basico na rotina dos condominios, a empresa nao

tera picos de vendas durante o ano proveniente de alguma data, porém um fator
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externo que pode influenciar € a economia ou como destacamos hoje a pandemia que

influencia no aumento da inadimpléncia.

4.5.5 Tempo de Entrega dos Produtos/Servicos

Trabalharemos com a otimizacao de tempo, inicialmente sera instituido 1 hora
para instalacdo e configuracéo do sistema na maquina do cliente, posteriormente sera
agendado o treinamento via telefone e logado remotamente ao computador, todos 0s
clientes terdo um treinamento de 2 horas e meia, além disso sera enviado via e-mail
todo o manual de utilizacéo e cadastros do sistema. Apds a conclusdo dessas etapas
o tempo sera determinado pelo cliente, uma vez que ele realizara o cadastro de todos
0s condominios e 0s seus respectivos condéminos, posteriormente entraremos com
o processo de homologacéo no banco, que leva um tempo médio de 3 dias Uteis pois
dependemos de outra organizacdo. Apds esta etapa 0 sistema estara totalmente

disponivel ao cliente.

4.5.6 Processos de Pds-venda

Vender somente ndo € a garantia de efetivacdo do negdcio, a busca pela
manutencéo e fidelizagdo do cliente € um desafio a toda e qualquer organizagéo,
portanto a GESTCON estara pautada no atendimento rapido e de qualidade aos
clientes, todas as demandas seréo através de tickets e registrados por e-mail, além
de portar um chat em todo horario comercial com agilidade para esclarecer todas as
davidas que os nossos clientes portar.

Outro ponto a se destacar serd a bonificacdo de descontos a clientes
fidelizados, bons pagadores e a estimulacéo da divulgacédo da nossa plataforma aos

possiveis novos clientes, ou seja, o marketing boca a boca.
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5 Plano Operacional
5.1 Fluxo Operacional

5.1.1 Descricao do Fluxo Operacional

Segundo Lucidchat, (2020) o fluxograma é um diagrama que descreve um
processo, sistema ou algoritmo, portanto para operacdo de processamento de
captacao do cliente a execucéo final do servico, faz -se necessario o diagrama descrito
abaixo.

Para o fluxograma de como funcionara o processo de entrada do cliente,
inicialmente ele solicita o produto através do site e automaticamente a solicitacdo
entra em nosso banco de dados fazendo com que o0 nosso colaborador realize uma
ligacdo para o nosso possivel cliente, nesta ligacdo apresentaremos todo nosso
sistema, como funciona, facilidades, uma breve apresentacdo, ap0s este primeiro
contato enviamos a proposta se aceita ou ndo? Se a resposta for negativa fazemos
um breve cadastro de todos dados ja coletados para daqui a algum tempo ligarmos
novamente para este cliente, porém se a resposta for positiva desencadeamos o
processo de implantagdo do nosso produto, com o sim, iniciamos a coleta de dados
do nosso cliente: Perfil, quantidade de condominio, forma de pagamento, dados
pessoais, apds coleta desses dados realizamos o contrato de forma digital para
assinatura, contrato assinado passamos para parte de treinamento o mesmo deve ser
agendado com no minimo de 48hs Uteis e cada cliente ter4 o direito de 2hs de
treinamento inicial, todo o treinamento sera realizado de forma remota e por telefone,
apos o treinamento estaremos disponiveis pelo chat, para quaisquer davidas pois
terminada esta etapa € hora do nosso cliente realizar todos os cadastros, funcionarios,
condominios, condéminos, etc. Conforme informacgdo do fim do processo o cliente
abrirdA um protocolo por e-mail informando as informacdes para efetuarmos as
homologacdes bancérias, feito a mesma o sistema esta liberado 100% para utilizacéo,

com o fim do processo pediremos feedbacks de atendimento e do sistema utilizado.
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5.2 Planejamento da Capacidade de Producéao

5.2.1 Capacidade de Producgéo

A capacidade de producéo esta ligada a capacidade de armazenamento dos
Nossos sistemas 0 objetivo é alcangar o niumero maior de condominios sejam de
grande ou pequeno porte, sabemos que quanto maior for o condominio maior sera a
capacidade de armazenamento.

Portanto faz-se necessario que seja investido em um armazenamento interno
de dados (HD) de 5 cinco terabytes, outra ferramenta importante € a capacidade de
armazenamento em nuvem, que deve-se ser investido no minimo um terabyte para se
manter todos os dados de forma segura, intensificando estd a capacidade de
producédo do aplicativo. Portanto contrataremos Cloud server pro, Linux, de 32Gb de

memoria, espacgo de disco de 470 Gb e 1999 GB de transferéncia, que atendera o
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meu publico inicial de 1000 clientes, por se tratar de um contrato por nuvem conforme
a demanda for aumentando faremos a contratacdo de novos pacotes de forma

instantanea.

5.2.2 Capacidade de Entrega Interna e Externa

A gestcon tera capacidade de entrega interna e externa de forma instantanea,
uma vez que se trata de um aplicativo ja pronto, a demanda € atendida com a
instalacéao do software por parte do colaborador. Por ser uma instalagcéo simples nossa

entrega sera rapida e eficaz.

5.2.3 Procedimentos de Entrega de Produtos

O produto ser& entregue de forma remota a instalacdo sera realizada por um
de nossos colaboradores, apos esta entrega nosso cliente recebera, codigo, login e
senha e assim podera comecar utilizar todo o aplicativo. Por termos capacidade de
operar e atender nossos clientes de forma totalmente remota, ndo utilizaremos os
canais basicos logisticos para entrega de um produto tangivel, reduzindo assim o
custo com transporte, entre outros. Portanto o produto ainda necessitara de
treinamento para utilizacdo, porém este procedimento também sera realizado de
forma remota, nossa principal meta é fazer com que todo software seja altamente

interativo e de facil entendimento por parte do nosso cliente.
5.2.4 Previsdo de Aumento de Capacidade

Vamos trabalhar com servidores por nuvem, portanto 0 aumento é simultaneo
no fornecedor é s6 fazer a alteracdo do pacote, facilitando o aumento quanto tivermos
atingido o inicial.

5.2.5 Vantagens Competitivas nas Operacdes

A gestcon focara em quatro pilares no que tange a entrega de seu produto

° Rapidez: Nosso foco sera tanto na rapidez de entrega do produto, como
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na rapidez de atendimento ao cliente quando houver qualquer problema ou duvida;

° Flexibilidade: A depender do perfil do cliente (pagamento em dia,
guantidade de inserir novos condominios) poderemos conceder alguns descontos a
partir de pontuacado e contrato de no minimo um ano;

° Qualidade: Sabemos que a qualidade é um dever da organizacdo, porém
gueremos sempre manter o padréo alto de nossos produtos, servi¢os e atendimentos.

° Custo: O fato de podermos atuar totalmente de forma remota, além de

poder atender publicos de todo o pais é um fator de reducéo de custos.

5.3 Fornecedores e Terceiros

5.3.1 Identificacdo de Fornecedores criticos

Por se tratar de uma empresa tecnoldgica nossos principais fornecedores
estardo voltados para esta area sendo eles:

° Fornecedores de tecnologia: maquinario e equipamentos, tais como
computadores de alta performance de processamento, as melhores do mercado séo
intel, apple, acer e os servidores serdao a LocaWeb.

° Fornecedores de servicos: como se trata de algo remoto e tecnolégico
uma boa conexdo com a internet € de extrema importancia, além de provedores de
grandes capacidades de velocidade e traficos de dados e uma companhia telefénica,

tais como vivo, anatel, claro, tim, net, dentre outros.

5.3.2 Descricdo de Parceiros

Nossos principais parceiros estardo voltados para a area de marketing, para
divulgacdo constante da marca e do produto em si, tais como blogueiros com
divulgacdes da marca no instagram, revistas voltadas para o ramo condominial, sites
relacionados ao ramo tais como sindiconet, pois as demais funcionalidades sua carga
societaria possui experiéncia para maior parte do processo de idealizacdo e

funcionamento da organizacao.
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5.3.3 Requisitos de Tempo

O tempo de entrega dos fornecedores depender4d do modo de compra, se
optarmos pela compra de equipamentos de forma online o tempo de entrega varia de
7 a 15 dias uteis, porém se a opcao for pela compra direto na loja fisica e aquisicao é
imediata. Ja para os fornecedores de servico as aquisicdes sdo imediatas em menos

de 24hs a empresa ja pode utilizar os servi¢os contratados.

5.4 Sistema de Gestéo

5.4.1 Gestédo de Estoque e Inventario

A gestcon ndo tera estoque fisico uma vez que a atividade da empresa €
totalmente digital. Haver4 apenas demandas de estoques administrativos no que
tange a papel e material de escritério, serdo realizados pela sécia e serdo efetuados
em pequenas quantidades para evitar perda de espaco.

5.4.2 Gestdo da Qualidade

A gestao da qualidade sao pontos importantes de qualquer organizagao, para
Gestcon é um ponto crucial para determinar como todas as operacfes estdo sendo
realizadas a fim de corrigir as fraguezas e otimizar as particularidades do sistema e
do atendimento.

A qualidade sera medida da seguinte forma:

° CRM- Customer relationship management, o relacionamento com o
cliente € um pilar essencial, todos nossos atendimentos pediremos feedbacks, além
de termos um canal de solicitagéo de sugestbes de melhorias no aplicativo o mesmo
devera ser realizado por e-mail.

° Monitoramento de visitas no site e das instalacdes dos clientes, ou seja,
guanto maior for o aumento dos clientes e o tempo que eles ficam com nosso produto
ser& calculado a nossa qualidade e satisfagédo do cliente.

° Controle e supervisao da velocidade de funcionamento do software.

° Suporte técnico para os clientes em todo horario comercial, a fim de

minimizar o maximo o tempo de espera de nossos clientes e resolucao dos problemas
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gue possam surgir de forma mais rapida e eficaz possivel.
° Além da padronizacdo do funcionamento do aplicativo, oferecendo
rapidez, seguranca de dados e atualizagcdes constantes para melhorias das

necessidades geradas.

5.4.3 Gestédo de Seguranca e Saude

A gestcon tera sua sede no Edificio Evolution, portanto toda seguranca dos
bens materiais serd através da seguranca do condominio, partindo as normas de
seguranga NR’s por se tratar de servigos administrativos e uma pequena empresa nao
sera necessario instalacao da cipa, e néo terd atividades com grau de risco a saude
dos funcionarios. Porém serdo realizados exames admissionais, demissionais e
periédicos (quando necessario) pelas clinicas de seguranca do trabalho, e a busca de
um ambiente a evitar a LER- Les&o por esfor¢co repetitivo, ha compra de mesa e
cadeiras adequadas, luvas para digitacdo e apoio para os pés, além da preocupacao
constantes com as NR’s neste momento pandémico vale ressaltar todos os protocolos
de saude devido a COVID-19, distanciamento social, mascaras e a higienizacdo das

maos e todos 0s equipamentos.

5.4.4 Gestédo do Impacto Ambiental

A gestdo dos impactos ambientais sdo pontos a se pensar por todas as
organizacdes, a cada dia vemos a necessidade de um mundo sustentavel e ndo seria
diferente para GESTCON, principais tomadas de decisdes:

° Coleta seletiva de reciclaveis com instalagfes de lixeiras padronizadas:
Papel, vidro, plastico e metal,
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Lixeira

Fonte:https://www.google.com/sear
ch?g=lixeiratcoletatseletiva+imag

emé&tbm

Participacdo em ac¢des de conservacgao e conscientizacdo do meio ambiente;

° Descarte adequado dos materiais eletrdnicos danificados da
organizacao;

° Economizar e utilizar de forma consciente 0s recursos naturais, ou
seja, agua e energia,

° Aquisicao de material administrativo reciclaveis, tais como papel oficio,

canetas, copos, dentre outros.

5.4.5 Sistemas de Informacédo e Automacgéao

Inicialmente a Geston ndo investira em automacdo de seus servicos
administrativos os mesmos deverdo ser realizados de forma manual através dos
pacotes office. Porém no que tange ao CRM, e 0os monitoramentos do aplicativo os
mesmos ja estardo integrados ao sistema no momento de sua idealiza¢éo, facilitando
assim para os colaboradores realizarem as demandas de nossos clientes.

6 Plano Financeiro

6.1 Investimentos

A Gestcon determinou 0s seus investimentos para uma empresa de pequeno

porte baseado pela area tecnoldgica para uma prestacéo de servi¢co de qualidade, foi
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orcado um investimento em 27.564,00 reais distribuidos em computadores, moveis e

utensilios, registro da empresa, despesas pré operacionais, mesas cadeiras, entre

outros.
Tipo Item Qtd Vir. Valor Depreciagao
unitario Total
Equipamentos Ar condicionado 2 1.089 2178 218
Equipamentos Impressora 1 as0 950 85
Equipamentos Motebook 3 3.610 10.830 1.083
de Tl
Equipamentos Computador 1 3720 3720 372
de Tl
Estoque Inicial Material de Higiene 1 120 120 0
Estoque Inicial Material de escritdrio 1 80 a0 0
Gastos Pré Custo de idealizacdo do 1 4.000 4.000 400
Operacionais Software
Gastos Pré Abertura da empresa (junta 1 1.400 1.400 140
Operacionais comercial, RF, municipio)
Instalacdes Reforma da Sala (pintura e 1 2.000 2.000 200
divisdria)
Moveis e Armario de arquivo 1 332 332 33
Utensilios
Maveis e Cadeira escritorio 4 270 1.080 108
Utensilios
Maveis e Mesa de Escritorio 4 218 874 ar
Utensilios
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Disponivel em:
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021

6.2 Projegao de Vendas

Para projecdo de vendas os pacotes serdo cobrados mensalmente, portanto

determinamos uma meta de alcangar uma média 8 clientes para o pacote de sindico

a cada

més, 5 clientes para pacote de empresa e 0 excedente foi determinado uma

média que cada empresa tera um excedente de 28 condominios, lembrando que estes

valores sdo medianos podendo ser maiores ou menores a depender do perfil do

cliente.

Produto Ano | Anoll Ano Il Ano IV AnoV
condominios a partir
de 20

Impostos 30.440 34.093 38.865 44 695 51.400

rocor Empmsa ¥ ------
administragdo (1a 20

condominios)

Impostos 17.145 19.203 21.891 25.175 28.951
condominios)
Impostos 9361 10.485 11.953 13.745 15.807
Total Receita >»»>2p0a5 343.050  384.216  438.006,70  503.708  579.264
Total Impostos >>>>>>>>>> 56.046 63.780 72.709 83.615 96,158
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021
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6.3 Projecdo de Faturamento

Produto Ano |

Excedente de
condominios a

partir de 20

Impostos 30.440

Pacote Empresa de
administragdo (1 a

20 condominios)

Impostos 17.145

Pacote Sindico (1a
5 condominios)

Impostos 9 361
Total Receita ==22z22> 343.050
Total Impostos ===>>==>>> 56.946

Ano ll Ano Ano IV Ano V

34.093 38.865 44695 51.400

19.203 21.891 25175 28.951

10.485 11.953 13.746 15 807
384.216  438.006,70  503.708  579.264
63.780 72.709 83.615 96.158

Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021

Parametros Econdmicos e Financeiros

Indicadores de Atividade Econdmica

% De Crescimento De Vendas

% De Crescimento das Despesas

% De Reajuste Da Folha De Pagamento

12,00 14,00 15,00

Disponivel em:
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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Carga Tributaria

e -_ _

16,60

6.4 Projecao de Custos e Despesas

0,00 50,00

Disponivel em:
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.

Aos custos, determinamos uma comissado de vendas de 5% por cada pacote

aos nossos vendedores.

Produto

Excedente de condominios a partir de
20

Pacote Empresa de administragao (1 a
20 condominios)

Pacote Sindico {1 & 5 condominios)

Ano 1 Ano N Ano IV Ano W

10.324 11770 13535 15 565
5. TB6 5596 7_585 B.T23
3.0095 2. 529 4058 4 66T

Produto Item de Custo
Excedente de Comissdo de venda
condominios a partir de

20

Pacote Empresa de Comissao de venda
administracdo (1 8 20

condominios)

Pacote Sindico (138 5 Comissdo de venda

condominios)

Disponivel em:
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.

Quantidade Valor
1,00 0,93
1,00 14,35
1,00 4,90
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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6.5 Projecdo dos Custos Fixos e Despesas

Item da Despesa Ano | Ano ll Ano N Ano IV Ano vV
Agua 636,00 G665 698 736 Trr
Aluguel e IPTU 12.000,00 12.540 13.167 13.891 14 655
Alvara 120,00 125 132 139 147
Certificado digital 120,00 188 198 208 220
Condominio 1.200,00 1.281 1.975 2.084 2.198
Contabilidade 13.200,00 13.794 14.434 15.280 16.121
Dominio 480,00 502 527 556 586
Energia 4.800,00 5.016 5.267 5.556 5.862
EPI (luvas para DORT e Apoio dos 708,00 740 Tir 820 265
pés)

Internet e telefone 2.998,80 3.134 3.290 3.471 3.662
Manutencao de equipamentos 1.200,00 1.254 1.317 1.389 1.466
Marketing (divulgagdo e andincios) T.200,00 T.524 7900 8.335 8793
Material de escritério 960,00 1.003 1.053 1111 1172
Material de Higiene 1.440,00 1.505 1.580 1.667 1.759
Pro- labore socia Nataliz 26.400,00 27.538 28.967 30.561 32241
Pro- labore socio Fernando 26.400,00 27.588 28.967 30.561 32.241
Servidor 22.596,00 23.613 24.793 26.157 27.596
TFF 1.038,96 1.086 1.140 1.203 1.269
Transporte 4.632,00 4.340 5.362 5.657

—-----
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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Iterm da Folha de Pagamento

Ano |

Ano ll Ano Ano IV Ano WV

oo e & supore ------

tecnico

Encargos

Total Folha=====ammn

Total Encargos>>=>=>>>>>>>

Cargo / Fungao

Atendente e suporte técnico

35.165

58.508

35.165

37.099 39.251 41.763 44 502

651.831 655.418 69,604 T4.337

37.099 390.251 41.763 44 602
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.

Cuantidade Salario Base
3 1.628,00
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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6.6 Projecdo de Resultados - DRE
A DRE fechou positiva em todos os anos efetivando o negécio e o tornando

viavel.
Discriminagao Ano | Ano i Ano Il Ano IV AnoV Total

Impostos S/ Vendas 56.946 63.720 72.709 83615 96.158 373.209
Custos dos 17.148 19.205 21.894 25178 28.955 112.381
Produtos

Folha de 93.773 98.930 104668 111.367 118.940 527678
Pagamento

Despesas 128.790 134585 141.315 149.087 157.287 711.063

Operacionais

Depreciagao 2736 2.736 2.736 2.736 2.736 13.682

Impostos 8/ Lucro

Disponivel
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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6.7 Projecdo do Fluxo de Caixa

Outro ponto a se destacar é que fechamos o fluxo de caixa positivo ja a partir
do segundo ano, estando na margem de inser¢do no negocio.

Discriminagao Ano 0 Ano | Anoll Ano Nl Ano IV Ano V

Investimento Inicial

Recebimentos 343.050 384.216 438.007 503.708 579.264

Impostos S/NVendas 56.946 63.780 72,709 83.615 96.158

Folha de Pagamento 93.773 98.930 104.668 111.367 118.940

Impaosto S/Lucro

{+) Saldo Incial -18.252 49,463 146.884 281.343

Disponivel em:
https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.
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6.8 Necessidade de Capital de Giro

Anol Ano I Ano i Ano IV Ano V
Discriminagao
Necessidade de Capital de Giro 3r.082 39.563 41.211 46.156 50,167
Disponivel em:

https://brstart.com.br/tools/impressao_
plano.asp?id=627. Acesso em: junho
de 2021.

6.9 Anélise de Sensibilidade

Apoés todos os fechamentos, determinamos as andlises financeiras e de
sensibilidade do negécio, calcula-se um Payback a partir no segundo ano no valor de
R$ 43.391,80, considerando o investimento inicial de R$ 64.646,00, com o capital de
giro, ja o VPL (Valor presente liquido) chegou a um montante de R$ 398.241,31 no
quinto ano, outro ponto a destacar na efetivacéo do negdcio foi a TIR (Taxa interna de
retorno) em 102% ao fim do ultimo ano. O Roi (Retorno sobre o investimento) fechou
em 4,30. Toda base de calculo foi realizada pela taxa Selic atual de 3,50%.

Com base nesses dados financeiros destacamos a viabilidade do projeto uma
vez que no segundo ano seu payback é alcancado e no quinto ano tem-se uma TIR
de 102%.

axa Interna de Retorno
SALDO -64 646 46.394 67715 97.421 134 460 | 177924
PERIODO
Taxa de 3.50%
juros
ANO INVESTIMENTO  SALDO SALDO SALDO A
DO DESCONTADO RECUPERAR
PERIODO
0 -64.646 -64.646
1 46.394 44 82512 -19.820,68
2 67715 £3.212,68 43.391,80 | PAYBACK
NO 2 ANO
3 97 421 87.6868,16 131.258,96
134 460 1717412 248.434,08
5 177.924 149 807 23 398.241,31  VPL
TR 102%
Planilha 4
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