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RESUMO

Este trabalho foi realizado com o objetivo de desenvolver um projeto voltado
para a implementacdo de Estacdes de bicicletas para locacdo como meio de
transporte na cidade de Florianépolis/SC. Diante da importancia do empreendimento
para o meio ambiente com o intuito de diminuir o trafego de veiculos automotivos na
regiao, nosso Plano de Negécio foi projetado afim de obter dados reais a respeito da
viabilidade do empreendimento. Para isto, foram feitas iniUmeras pesquisas, tanto
bibliograficas como de campo, com o intuito de obter com maior precisdo as
informacdes e dados coletados.

Conforme a estatistica do Sebrae, varias empresas duram menos de um ano por
nao fazerem um planejamento adequado antes da abertura do negécio, por este
motivo, fez-se necessario a elaboracédo de um plano de negdbcio.

Este plano nada mais € que o planejamento antecipado da empresa. Através dele,
os empreendedores podem ter uma visao futura e ampla do negécio, amenizando
assim a empresa de grandes riscos.

Para tanto, o empreendimento foi estruturado e planejado com base nas pesquisas
literarias e conhecimento adquirido ao longo do curso, além, é claro, das
informacgdes adquiridas através de pessoas de instituicdes voltadas a este tipo de

negocio.

Palavras chave: bicicleta, ciclovias, planejamento, meio ambiente.
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1. INTRODUCAO

A bicicleta € um modo de transporte alternativo, viavel para pequenas e
médias distancias e quando integrada a outros modos, permite atingir varios
destinos. Agrega atributos que contribui na democratizacdo do uso da via publica,
com reducao do custo nos deslocamentos diarios, além de favorecer a saude da
coletividade e ao ambiente urbano.

O intuito desse projeto, € para que este meio de transporte, possa ser visto e
utilizado para melhorar as condicdes de fluidez das vias, bem como para incentivar a
pratica de atividades saudaveis pela populacdo como forma de prevenir doencgas e
evitar o sedentarismo.

A Dbicicleta é vista quase sempre como esporte e lazer, sendo
desconsideradas em detrimento a grande énfase dada ao automével e as
necessidades advindas do uso deste. Apesar dos seus atributos proporcionando
grande mobilidade e agilidade no trafego, reducdo do custo nos deslocamentos
diarios, auséncia de emissao de gases poluentes, necessidade de pouco espaco na
via, dentre outros, despreza-se e descuida-se o fato da bicicleta ser um veiculo de
transporte muito importante na economia, na mobilidade urbana, na cidadania e na
inclusao social.

O Trabalho apresenta todas as etapas de planejamento para a
implementacdo de uma estacao de bicicletas para locacao, tais como: Planejamento
do Negécio, analisa o segmento, oportunidades e ameacas e define a estruturacédo
da empresa; Planejamento de Marketing, contempla a construcdo e registro da
marca, projeta estratégias para divulgacao e posicionamento, através da analise do
comportamento do consumidor; Planejamento de Recursos Humanos, descreve as
estratégias e ferramentas para o programa de desenvolvimento do negécio,
envolvendo monitoramento, recrutamento, selecdo e planos para manter
empregados motivados e satisfeitos, contribuir assim, para o crescimento da
empresa; Planejamento de Logistica, que auxilia no gerenciamento de suprimentos,
producao e distribuicdo sempre levando em consideragéo o atendimento ao cliente,
niveis de servigo e baixo custo; Planejamento de Vendas, estabelece as metas e
estimulos a equipe de vendas para a captacdo continua de novos clientes;

Planejamento Financeiro, conhecer as necessidades para o investimento inicial e



projetar através das ferramentas gerenciais e contabeis a avaliagdo e indicadores de
desempenho para a viabilizagdo ou ndo do negécio.

1.1 Especificacao do problema

O presente estudo se prop6s a contribuir na perspectiva de iniciar um projeto
com a bicicleta como transporte no cotidiano de Floriandpolis, inseri-la na cultura da
populacdo, como modo alternativo e integrado a outros meios de transporte,
convergindo para a democratizagdo dos deslocamentos diarios, ratificando o
conceito da mobilidade urbana sustentavel. Nesse sentido, quais serdo as principais
estratégias para implementacgao e viabilizagdo do negécio? Em consonancia com a

pergunta do projeto, colocam-se 0s objetivos a seguir.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Elaborar projeto para implantacdo de estagcdo de bicicletas na grande
Florian6polis, através da elaboracao de um plano de negdcio, baseado em dados de
pesquisas bibliografica, socioeconémica e cultural, tendo informacdes factiveis que
provem a viabilidade do negécio.

1.2.2 Objetivos Especificos

Identificar a viabilidade econdmica do negécio através de pesquisa para
identificar publico-alvo e necessidade real da populacdo para o uso da bicicleta
como transporte integrado; fazer estudos de mapeamentos para verificar estruturas
urbanas da grande Florian6polis; obter parcerias com empresas privadas e publicas
para construcdo de ciclovias; buscar tecnologias para obter seguranca, informacao,
equipamentos, e construir um sistema integrado de estacdo de bicicletas para
populacao; Identificar e selecionar os fatores que influenciam a decisdo do individuo
na escolha da bicicleta como modo de transporte nos deslocamentos diarios.



1.3 JUSTIFICATIVA

O projeto justifica-se através do cenario de planejamento de transporte no
Brasil, constata-se uma politica de desenvolvimento urbano ineficaz, pois a bicicleta
normalmente ndo € considerada no planejamento de transporte na maioria das
cidades brasileiras. O fluxo de veiculos automotivos na grande Floriandpolis esta
crescendo nos ultimos anos e, por se tratar de uma cidade turistica, o volume de
veiculos nas ruas pode gerar grandes problemas para locomog¢ao da populacao e
dos visitantes.

Frente a isso se torna cada vez mais importante a existéncia de um estudo
que possa resultar na criacdo e implementacdo de estagdes de bicicletas para
locacdo como meio de transporte integrado no dia-a-dia da populacéo, e trazer a
todos os beneficios que este novo segmento possa oferecer, através de uma

alternativa sustentavel e saudavel.
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1.4. FUNDAMENTAGAO TEORICA

Os embasamentos obtidos durante a pesquisa de autores para a elaboracao
da fundamentagcdo tedrica sdo de suma importadncia para o aprofundamento,
aprendizagem e conclusao de um plano de negécio bem sucedido. O conhecimento
obtido através da Fundamentagdo Tedrica resultara em um plano de negdcio que
trara perspectivas de desenvolvimento para sociedade, gerar empregos e beneficios
mutuos, entre empreendedores e a comunidade em que sera implementado o

negécio.

1.4.1. Conceito e importancia e elementos/etapas que compoem o Plano de
Negécios.

Abaixo segue pesquisa com trés autores a respeito do Plano de Negécios.

Segundo Salim (2005) Plano de nego6cios € um documento que contém a
caracterizacao do negécio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para
conquistar uma fatia do mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados
financeiros. Cecconello (2008) concorda que o Plano de Negocio também é um
documento. Ressalta que serve para apreciacéo e avaliacdo de partes interessadas,
como suporte a tomada de decisao de investimentos e deve apresentar analises de
alternativas de investimentos sobre potenciais oportunidades de negdcios. Também
Bernardi (2009) afirma ser o plano de negocio um documento, entretanto, destaca
que nao bastam somente dados, mas o teste dos numeros, as evidéncias, a
robustez, a solidez dos dados, das analises e das conclusées. Os quesitos de
apresentacao estética, elegancia no formato, sobriedade, linguagem adequada e
nao fantasiosa, a precisdo das contas, numero de laudas e a objetividade também
sao fundamentais. “Afinal um plano de negocio tem que ser viavel e factivel e nao
somente um ‘sonho’ (BERNARDI, 2009, p. 170).

Salim (2005) cita que o planejamento é importante para garantir posicado no
mercado e para defender a empresa de possiveis concorrentes. A empresa precisa
saber para onde vai e como chegara onde se propds, visando estabelecer um rumo,
isso deve ser feito levando em conta o tipo de servigo e/ou produto que caracteriza
sua atividade. E importante planejar o nimero de pessoas que vao trabalhar, a

localizacdo da empresa ou os investimentos necessarios que estao vinculados a
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isso. Bernardi (2009) ressalta também a importancia do plano de negbcio e as
discricdes sintéticas que abrangerao os estagios da empresa, propdsitos, vantagens,
competitividade, dando seguranga ao investidor para abrir o negécio. O Principal
objetivo é despertar o interesse pelo projeto e dirigir ao interessado uma primeira
impressao positiva e favoravel sobre a idéia, o projeto, a l6gica, a coeréncia, a
narrativa e a viabilidade do projeto, bem como seus riscos implicitos e explicitos.
Contudo, Cecconello (2008) cita que Plano de Neg6cio € importante nas mais
diversas situacoes: seja para ampliacao, verificacdo e viabilidade de atingir novos
mercados, averiguacao da viabilidade do negdcio, entre tantas outras exigéncias
que o demandem.

Para Bernardi (2009), a estruturacéo e apresentacao de um Plano de Negbcio
conterdo as seguintes partes:

1. Capa;
. Indice;
. Termo de Confidencialidade;
. Conceito do Negdbcio;
. Organizacao e Estrutura;
. Marketing;
. Produtos e Servicos;

0 N O O~ W DD

. Operacoes;

9. Recursos necessarios;
10. Planejamento Econémico-Financeiro;
11. Proposta de Implantacgéo;
12. Sistema de Controle e Monitoramento;
13. Sumario;
14. Anexos

(BERNARDI, 2009, p.172)

De acordo com Salim (2005), as etapas do plano de negécios se dividem e
sao organizadas em:
1. Sumario executivo
1.1 Objetivos
1.2 Misséao

1.3 Chaves para o0 sucesso



2. Resumo da empresa

2.1 Proprietarios da empresa
2.2 Sumario da startup

2.3 Servicos da empresa

2.4 Localizagao e facilidade necessarias
3. Servicos

3.1 Descricao dos servicos
3.2 Comparacao competitiva
3.3 Material de vendas

3.4 Fontes

3.5 Tecnologia

3.6 Servicos futuros

4. Plano de marketing

4.1 Segmentagdo do mercado
4.2 Andlise da industria

4.3 Analise de mercado

5. Estratégia e implementacao
5.1 Estratégia de marketing
5.2 Estratégia de vendas

6. Organizacao

6.1 Equipe gerencial

6.2 Conselho de administracao
6.3 Remuneracao

6.4 Motivacao de pessoal

7. Planejamento financeiro

7.1 Pressuposto importante
7.2 Andlise do ponto de equilibrio (BREAK-EVEM)
7.3 Perdas ganhos projetados
7.4 Fluxo de caixa projetado
7.5 Indicadores de negécio
(SALIM, 2005, p. 241e 242)

12

Cecconello (2008) apresenta na figura 1 uma visdo macro dos assuntos

relacionados a Construcdo de um Plano de Negécio e aborda de forma especifica e
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detalhada cada etapa para orientagdo na estruturacdo e desenvolvimento de um

bom plano.

Figura 1 (CECCONELLO, 2008 p.5)

Embora se encontrem variagoes estruturais, o contexto geral dos dados e das

finalidades da analise € comum.

1.4.2. Conceito de segmento e negadcio.

Para exemplificar o conceito de segmento, Dantas, Kertsnetzky e Prochnik
(2002), partem da nocao de industria, de acordo com os autores é definida [...] pelos
grupos de empresas voltadas para a producdo de mercadorias que sao substitutas
proximas entre si e, desta forma, fornecidas a um mesmo mercado. [...] para uma
empresa diversificada a industria pode representar um conjunto de atividades que
guardam algum grau de correlagao técnico-produtiva, constituindo um conjunto de
empresas que operam métodos produtivos semelhantes, incluindo-se em uma
mesma base tecnoldgica [...]. (DANTAS, KERTSNETZKY e PROCHNIK, 2002, p.
35).
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Para Duarte (2005) nego6cio € denominado de forma genérica onde sao
realizadas transag¢des em diversas areas da administracdo e de seus segmentos nos
campos industrial, comercial, financeiro, econémico e social entre pessoas fisicas e
juridicas de direito publico ou privado.

“Negobcios sdo como um bom jogo. Muita competicdo e poucas regras. Vocé
conta pontos em dinheiro.” (BILL GATES apud DUARTE, 2005)

Chiavenato (2004) concorda com Duarte (2005) citando que negociar significa
comprar e vender algo a alguém, a fim de agregar valor no meio dessas duas
pontes, porém ressalta que negb6cio € um sistema organizado com o objetivo de
produzir bens e servigos a fim de transmiti-los em um determinado mercado e
alcancar recompensa financeira pelo seu esforco.

Masiero (1996) afirma que existem varias formas de negdcios, como
comercializagdo de produtos e servigos. Resumidamente, negdécio se classifica como
atividade de producédo e distribuicdo de bens e servicos, e, complementa que
negocio possui como fatores basicos a terra, o capital e o trabalho, portanto, é uma
atividade humana relacionada as coisas materiais, sendo praticadas por todas as
sociedades desde as mais simples até as mais complexas (MASIERO, 1996, p.14).

1.4.3. Conceito, importancia do Plano de Comunicacao para as organizacoes e
os elementos/etapas que compoéem o plano de comunicacao.

Abaixo segue pesquisa com trés autores a respeito do Plano de
Comunicagéo.

Segundo Dias (2003, p. 272), o plano de comunicacao de marketing é parte
integrante do plano estratégico de marketing e, portanto, deve ser coerente com os
objetivos de mercado, as estratégias do composto de marketing e combinar com os
elementos de comunicacdo, como propaganda, promocado de vendas, vendas e
marketing direto.

Churchill (2003, p. 4) complementa o conceito de Dias (2003), afirmando que
a CIM é a coordenacdo dos elementos do composto de comunicagdo em um todo
coerente, de modo a fornecer mais clareza e impacto na comercializagdo, que para
Kotler (2006) essa integracdo dos elementos de comunicacdo reconhece o valor
agregado de um plano abrangente e avalia de forma estratégica como utilizar as

ferramentas de comunicacgéo integrando-as com clareza, objetividade e coesao.
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Para Dias (2003), plano de comunicacao integrada de marketing tem como
importancia fixar a marca da empresa na mente do consumidor, estabelecendo uma
mensagem unica, consistente e de facil compreensao, posicionando uma imagem
diferenciada e sustentavel, atingindo suas metas ao despertar a necessidade para o
consumidor adquirir o produto. Dias (2003) mostra que plano de comunicacao deve
resultar na maneira mais eficaz e efetiva de integrar as ferramentas do mix
comunicacao, avaliando o impacto do comportamento do consumidor com respostas
claras e objetivas.

Churchill (2003) concorda com Dias (2003) no sentido em que a eficacia da
CIM pode aumentar as vendas e lucros, com objetivos como, tornar as pessoas
cientes sobre a organizagdo e seus produtos, formar imagens positivas, identificar
clientes potenciais, formar relagcdes de canal e reter clientes. No entanto, Churchill
(2003) ressalta que CIM é, portanto, uma maneira de responder ao desafio e a
complexidade de se comunicar eficazmente com os clientes em mercados altamente
competitivos.

Conforme Kotler (2006) CIM mais eficaz e eficiente resulta num investimento
de Marketing mais exato, atingindo os clientes certos, com as mensagens certas, no
momento certo, otimizando os custos totais e obtendo impactos mais expressivos
para organizagao.

Para Kotler (2006) o desenvolvimento de um plano de comunicagao eficaz
passa por oito etapas:

1. ldentificar o publico alvo,

Determinar os objetivos da comunicacéo,
Elaborar a comunicacao,

Selecionar os canais de comunicacao,
Estabelecer o orcamento total de comunicacao,
Decidir sobre 0 mix de comunicacéo,

Medir os resultados da comunicacéo,

© N o O s~ 0D

Gerenciar o processo de comunicacao integrada de marketing.

Dias (2003), defende que a implementacdo do CIM é composto por nove
etapas:
1. Andlise do problema ou da oportunidade;

2. Definicao dos objetivos da comunicacao;
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. Selecao do publico-alvo da comunicacao;

. Selecao dos elementos do composto de comunicacao;
. Definicao da estratégia da mensagem;

. Definicdo dos meios de comunicacao;

. Definicao do orcamento de comunicac¢ao;

. Implementacéo do plano;

© 00 N oo 0o~ W

. Avaliagédo dos resultados.

De acordo com Churchill (2003) a administracdo das estratégias de
comunicacao envolve basicamente:

1. Planejamento (Defini os objetivos de comunicacao; Seleciona um composto

de comunicacéao; Defini os orcamentos de comunicacao);

2. Implementacéo;

3. Controle

Para Churchill (2003) essas etapas implicam em colocar em pratica a
estratégia de comunicacdo, avaliar os resultados e, se necessario, mudar a
estratégia.

Churchill (2003) mostra todas as etapas em trés niveis de uma forma objetiva,
no entanto, Dias (2003) e Kotler (2006) definem de uma forma mais ampla e
detalhada os processos para o desenvolvimento de um plano eficaz, mas com os
mesmos principios de Churchill.

Para este plano de negécios no que se refere ao Plano de Comunicacgao sera
aplicada a metodologia adaptada de Dias (2003) e Churchill (2003) com 9 etapas
expostas na integra na parte 3.4 deste artigo.

1.4.4. Tendéncias na gestao de pessoas. Conceito, importancia, para que serve

e que elementos compoem um Plano de Recursos Humanos.

Abaixo segue pesquisa com trés autores a respeito do Plano de Recursos
Humanos.

Chiavenato (2004) conceitua gestdo de pessoas como sendo a fungao que
permite a colaboracdo eficaz das pessoas-empregados, funcionarios, recursos
humanos, talentos ou qualquer denominacéo utilizada para alcangar os objetivos

organizacionais e individuais. A gestao de recursos humanos € um setor sensivel e
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que predomina no comportamento das organizacées, sofre influéncias de situacdes,
cultura e estrutura aplicadas na empresa e também dos processos, ambientes,
tecnologia e uma diversidade de outras variacoes.

Dutra (2009) afirma que gestdo de pessoas € compreendida como uma
funcéo organizacional e permite a conciliacdo de expectativas entre a organizacao e
as pessoas, as praticas, procedimentos, métodos e técnicas executadas, e Franca
(2010) enfatiza que gestdo de pessoas é o conjunto das forcas humanas voltada
para as atividades produtivas gerenciais e estratégicas dentro de um ambiente
organizacional.

De acordo com Dutra (2009), as empresas estdao naturalmente se adaptando
as demandas e pressdées no gerenciamento das pessoas dentro das organizagdes
criando um novo modelo de gestdo de pessoas. Dutra (2009) prevé também que as
empresas deverdo contar com trabalhadores especializados, através de
atualizac6es referentes ao ambiente, mantendo a administragéo, o gerenciamento e
a competitividade das empresas, serdo, portanto mais exigentes em sua relacao
com as empresas. Essas tendéncias tornardo cada vez mais complexas a relacao
de ética entre pessoas e as organizagdes e dificultardo a movimentacdo em um
mercado cada vez mais exigente e complexo.

Chiavenato (2009) segue o mesmo raciocinio de Dutra (2009) que os
negécios estdo em constante mudanca e destaca as principais tendéncias que estao
ocorrendo na area de ARH (Administracao de Recursos Humanos):

1. Uma nova filosofia de acao;

2. Uma nitida e rapida tendéncia para o downzing;

3. Transformagdo de uma d&rea de servico em uma area de consultoria

interna;

4. Gradativa transferéncia de decisdes e acées da ARH para geréncia de

linha;
. Uma intensa ligacdo com o negécio da empresa;
. Enfase em uma cultura participativa e democratica nas organizagoes;
. Utilizacdo de mecanismos de motivacao e de realizacao pessoal;
. Adequacéo das praticas e politicas de RH as diferencas individuais;
. Completa virada em direcao ao cliente seja ele interno ou externo;

Forte preocupacao com a criagao de valor dentro da empresa,;

- O © ® N O O
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Preocupag&o em preparar a empresa e as pessoas para o futuro;
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12. Utilizacdo intensiva de benchmarking como estratégia para a constante
melhoria dos processos e servigos.
(CHIAVENATO (2009, p. 275 — 292)

Para Tachizawa (2004) o as organizacdes tenderdo para novos modelos de
gestdo buscando valores e ndo somente regras e papéis, enfatizando-se o
aprendizado e o aperfeicoamento continuo. Tachizawa apud Trope (1999) ainda
complementa que uma nova tendéncia juntamente com as tecnologias estdo
fazendo surgir organizacées virtuais, onde muitos funcionarios trabalham fora das
instalacdes fisicas da organizagao, interligados por sistema de informacao.

De acordo com Chiavenato (2004) as pessoas precisam ser bem tratadas
para que o0s elementos basicos da eficacia organizacional, onde o ARH
(administracdo de recursos humanos) deva saber como lidar com mudancas para
contribuir para o sucesso da organizacao. Chiavenato (2004, p. 7) acrescenta que
todo processo produtivo em relacédo a gestdo de pessoas somente se realiza com a
participacdo conjunto de diversos parceiros, cada qual contribuindo com algum
recurso. Fornecedores, acionistas, empregados, clientes e consumidores séo vistos
como parceiros da organizacao e estdo sempre dispostos a continuar investindo na
empresa a medida que o retorno é percebido, quanto ao efeito sinergético
organizacional, isto traz a interacdo de todos os parceiros e propicia a continuidade
do negdcio.

Dutra (2009, p. 41) afirma que para atuarmos sobre a gestdo de pessoas,
necessitamos compreende-las. Para compreendé-las em toda a sua extenséo e
profundidade, utilizamos uma lente. O modelo de gestdo de pessoas é uma lente
que nos ajuda a enxergar a realidade em sua totalidade e complexidade, descortina
o invisivel, ou seja, as relacdes ou situacdes subjacentes a nossa compreensao, das
quais temos noticias apenas por seus efeitos. Dutra (2009) ressalta ainda que
muitas empresas entendam a gestdo de pessoas com informacgdes erradas sobre a
realidade organizacional, sendo este a principal causa do insucesso. A falta de
conhecimento nessa area tem criado um certo “achismo” onde os superiores das
organizacdes deixam de oferecer valores e conceitos essenciais nestas situagdes.

Conforme Dutra (2009) gestao de pessoas envolve planejamento de pessoas,
a capacidade de atrair pessoas para efetuar operacdes necessarias. Dutra (2009)
também cita a capacidade e a responsabilidade da socializacédo e climatizacdo das
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pessoas. Franca (2010) ainda complementa que a gestdo de pessoas serve para
gerar potencial, criatividade, for¢a de trabalho, inovagédo, compromisso e interacao.

Para Tachizawa (2004) o planejamento de gestdo de pessoas € de suma
importancia para resolver os problemas do cotidiano, trabalhar de forma diferente da
realidade poderdao causar danos na saude de uma empresa, deixando a empresa
refém das transformacdes que venham acontecer, ndo conseguindo reagir de forma
eficaz para com clientes e fornecedores.

Chiavenato (2009) informa que existem seis processos basicos na gestao de
pessoas como: processos de agregar pessoas, processos de aplicar pessoas,
processos de recompensar pessoas, processos de desenvolver pessoas, processos
de manter pessoas, processos de monitorar pessoas.

Dutra (2009) afirma que os objetivos e parametros dos processos de gestao
de pessoas podem ser classificados em funcdo de sua natureza, como:
movimentacdo onde ainda podem ser designadas como captagdo, internalizacao,
transferéncia, promocoes, expatriacao e recolocacdao. O desenvolvimento, que tem
como objetivo estimular e agregar processos como capacitacdo, carreira e
desempenho. Na categoria da valorizacdo, temos a remuneracdo, premiacao,
servicos e facilidades.

Para Tachizawa (2004) os elementos que compdem o plano de recursos
humanos serve para suprir o mercado, producéo, estrutura de crescimento, relacao
com fornecedores e clientes, capacitacao de pessoas, busca de talentos e lideranca.

1.4.5. Conceito, importancia, para que serve e que elementos compéem o
Plano de Vendas.

Abaixo segue pesquisa com trés autores a respeito do Plano de Vendas.

Segundo Cobra (1994, p. 474) venda nao é uma ciéncia e talvez nem seja
uma arte, o0 que € necessario para desenvolver um bom trabalho seria utilizar
procedimentos juntamente com a criatividade. Pra que a venda tenha sucesso, é
preciso ter desejos de um lado e necessidades de satisfazer do outro, assim, é
importante utilizar técnicas na condugcédo da venda e criatividade na persuasao do
comprador. De uma forma sintetizada, a venda necessita de pessoas, vendedores e
compradores, e de produtos ou servicos que tendem a satisfazer as necessidades e

desejos.
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Gitomer (2005) tem uma visao diferente para ele vendas é uma ciéncia, e um
conjunto de palavras, frases e técnicas que podem ser repetidas desencadeadas
como respostas, e que convencem o cliente em potencial a compra.

Ratto (2007) segue a mesma linha de raciocinio de Gitomer (2005), mas
complementa que vendas é o trabalho de transmitir um conceito, uma idéia ou uma
proposta, onde vende-se algo quando se comunica idéias e interesses. Fazer isso
de forma eficaz € muito importante para o sucesso nas vendas, que se encadeia a
partir de um bom planejamento. Adote

Barbara (1975, p. 52) diz que o planejamento de vendas envolve a fixagdo de
estratégias, onde a programacao das tarefas deve esclarecer o que fazer, como
fazer, quando fazer e quem deve fazer, implicando também na elaboracao dos quais
a venda, custos e ganhos devem estar especificados. O plano deve mostrar o papel
que cada equipe de vendas devera desempenhar de acordo com o0s objetivos
colocados.

Como ferramenta de planejamento e controle, o plano de vendas da aos
Gerentes e aos Supervisores 0s elementos-chaves para avaliar desempenhos.
Através desse plano, se estabelece o que vender, a quem vender e quais métodos
de vendas usar. Os custos de vendas e o envolvimento da forca de vendas no
planejamento e na acdo estratégica de vendas sdo também determinados (COBRA,
1994, p. 70).

Carvalhais (2007) reafirma o pensamento de Cobra (1994) e mostra que o
planejamento tem que ser de forma sistematica e permanente permitindo
desenvolver um monitoramento das metas estabelecidas, com objetivo de orientar e
definir estratégias a serem adotadas, planejando gerindo de forma competente.

Barbara (1975, p. 53) ressalta a importancia de estabelecer as rotinas nos
quais as transacdes serao feitas. A funcao basica para que isso aconteca é ajustar o
esforco com a oportunidade, através da andlise e interpretacdo de alternativas. O
planejamento evita erros custosos e torna a organizagdo mais eficiente, afinal, o
plano de vendas envolve pensamentos antes que se proceda a acao definitiva.

Conforme Cobra, (1994, p. 69-70) a elaboracdo do plano de vendas requer
uma acao cautelosa das metas e dos objetivos da venda. Algumas perguntas sao
fundamentais para concluir este plano como o que se deve vender? A quem? A que
preco? Quais métodos utilizar? Exemplos de passos para a elaboracao do plano de

vendas:
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1. Definicdo das metas e politicas de vendas;

2. Analisar o cenario ambiental e sua repercussao nos negocios de médio e
curto prazo juntamente com a avaliacdo das ameagas e oportunidades por
segmento de mercado;

3. Analise de recursos disponiveis e necessidades da empresa e do mercado
. Avaliacdo de oportunidades estratégicas
. Selecionar estratégias
. Preparar planos de agao
. Rever planos;

0 N o o &

. Desenvolver programas complementares
9. Preparar orgamentos e fluxo de caixa;
10. Revisao final, avaliacéo e ajuste;
11. Transmitir o plano dos responsaveis pela implementacéao;

12. Rever e atualizar o plano pelo menos trimestralmente.

A complexidade do planejamento dependera do tamanho da organizagéao,
podendo, conforme a necessidade, aumentar o processo ou dar mais destaque a
alguma dessas etapas para conseguir maior eficacia nos resultados. Dentro do
planejamento de vendas das organizagdes, cinco etapas — avaliagdo das
oportunidades de mercado, estimativas de potencial de mercado, previsdao de
vendas, segmentacao de mercado e distribuicdo e logistica - sdo a base para todo
processo (MOREIRA, 2007, p. 122).

Barbara (1975, p. 53) definiu como etapas do planejamento:

1. Levantamento de dados internos e externos — a interpretacdo desses
dados transmite informacdes potenciais que poderdo ser explorados pela empresa
como analisar a politica de vendas, formular taticas de penetracdo no mercado
determinando areas geograficas a serem atendidas, formas de venda e distribuicéo,
o comportamento diante da concorréncia e o volume de vendas que a empresa
deseja alcancar.

2. Previsao de vendas — fixar os objetivos quantitativos em relagéo ao volume
de vendas por regido e cliente em periodos determinados de tempo.

3. Recursos — estabelecer os recursos materiais, humano e financeiro que

serao necessarios para a execucao do plano.
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1.4.6. Conceito, importancia, para que serve e que elementos compéem o

plano de logistica.

Abaixo segue pesquisa com trés autores a respeito do Plano de Negécios.

Para Bowersox (2009) o planejamento logistico emprega e controla os
recursos necessarios para cumprir sua missao. A tarefa comeca com a definicao
clara de objetivos estratégicos e com a aceitacdo do compromisso pela melhoria
continua. Um dos requisitos fundamentais para a administragdo de uma organizacao
€ um sistema abrangente de avaliacao de desempenho.

Figueiredo (2009) define logistica como parte integrante do que se entende
como Gerenciamento da cadeia de suprimentos, [...] logistica é a parte do
gerenciamento de cadeias de suprimentos responsavel pelo planejamento,
implementagédo e controle [...] (FIGUEIREDO, 2009, p. 28) e deve fazer isso de
forma a atender as necessidades dos clientes, para que o fluxo e a armazenagem
dos produtos e/ou servicos ocorra de forma eficaz e eficiente. Figueiredo (2009)
complementa para melhor entendimento com a definicdo do gerenciamento de
cadeia de suprimentos como conjunto de processos integrados, [...] 0 gerenciamento
de cadeia de suprimentos consiste na integracdo dos principais processos de
negocio a partir do consumidor final para o fornecedor inicial [...] (FIGUEIREDO,
2009, p. 28).

Ballou (2006) concorda com Bowersox (2009) e Figueiredo (2009)
conceituando que a logistica é o processo de planejamento, implementagdo e
controle de fluxo eficiente e eficaz de mercadorias, servico e das informagdes
relativas desde o ponto de origem até o ponto de consumo com o propésito de
atender as exigéncias dos clientes.

Para Ballou (2006) o planejamento lida com decisdes sobre os objetivos da
empresa, para um planejamento eficaz, € indispensavel contar com a visdo dos
objetivos da empresa, conceitos e principios de orientagdo sobre como chegar até
esses valores, e dispor igualmente de ferramentas para ajudar a definir rumos entre
varios cursos de agao. Ballou (2006) complementa que planejamento trata-se de um
processo criativo, com proje¢des futuras, orientadas pelo corpo estratégico de uma
empresa, que de acordo com as diretrizes estabelecidas compdéem um projeto

conjunto para corporagao.
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Segundo Bowersox (2009) a tarefa comega com a definicao clara de objetivos
estratégicos e com a aceitagdo do compromisso pela melhoria continua. Um dos
requisitos fundamentais para a administracdo de uma organizagcdo é um sistema
abrangente de avaliacdo de desempenho. E também cita que a evolucdo de
estruturas logisticas observadas nas ultimas décadas foi abordada anteriormente.
No momento atual, a reestruturacdo das organizacbes esta voltada para atingir
metas relacionadas a processo. Para a logistica, isso significa que competéncias
operacionais devem alcancar o maximo de valor para o cliente (BOWERSOX, 2009,
p. 515 e 533).

Ballou (2006) acrescenta que o planejamento € importante para encaminhar
de forma eficiente os problemas administrativos relacionados com a movimentacao e
estocagem. Uma boa estratégia corporativa proporciona vantagens competitivas e
tem como objetivos principais a reducdo de custos, reducédo de capital e melhoria
dos servicos. O planejamento logistico busca resolver quatro grandes areas como:
niveis de servigo aos clientes, localizacdo das instalacoes, decisao sobre estoque e
decisdo sobre transporte.

Conforme Christopher (2009), o planejamento logistico tem um grande
impacto para assegurar a vantagem competitiva, que requer constantes programas
de aperfeicoamentos, inovagdes e investimentos e deverd ser composta por alguns
elementos basicos a serem definidos como Qualidade; Servigo; Custo e Tempo, que
agregam valor para a empresa perante o cliente.

De acordo com Bowersox (2009) a coordenagdo é a base da cadeia para
agregacao de valor. A coordenacao resulta em elementos que especificam:

1. Objetivos estratégicos
. Limitac&o de capacidade
. Necessidade logistica
. Posicionamento de estoque
. Necessidade de fabricacao

. Necessidade de suprimento

N OO o~ WO
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Para Bowersox (2007) um planejamento de Logistica € composto pelas
seguintes etapas:

- Fase | (Analise de Viabilidade / Planejamento do projeto)

- Fase Il (Suposicdes e Coleta de Dados / Analise)
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- Fase Ill (Desenvolvimento de Recomendacdes / Implementagéo)

Ballou (2006) enfatiza que o planejamento da logistica € vital, pois realiza
atividades integradas, e destaca o0s principais elementos relacionados ao
planejamento.

1. Estratégia de estoque (Previsdo; Decisdo sobre estoque; Decisdo de
compras e de programacao dos suprimentos; Fundamentos de estocagem; Decisédo
sobre estocagem

2. Estratégia de localizacdo (Decisdo sobre localizacdo; Processo de
planejamento da rede);

3. Estratégia de transporte (Fundamentos de transporte; Decisdo sobre
transporte);

4. Objetivos do servico ao cliente (O produto; Servico logistico;
Processamento de pedidos e sistemas de informagéo).

Segundo Figueiredo (2009) um planejamento logistico € composto por cinco
categorias, que auxiliam na tomada de decisdo e devem estar vinculadas, de acordo
com os objetivos de custo e de nivel de servigco propostos pela organizacao e devem
ser articuladas conforme o tempo.

1. Coordenacéao de fluxo de produtos;

2. Politica de producéo;

3. Alocacgao de estoques;

4. Dimensionamento da rede de instalacdes;

5. Escolha dos Modais de transportes.

Essas categorias integram o sistema de producéao e logistica, no que se refere
a estratégias da cadeia de suprimentos.

1.5 METODO DE PESQUISA

Nessa etapa serd demonstrado como foi feita a metodologia de pesquisa de
mercado.

1.5.1 Caracterizacao da pesquisa

Estudo piloto com caracteristicas qualitativas (pesquisa de opiniao) com a
intencao de retirar informacdes para conhecer a possibilidade e as oportunidades de
implantacédo de Estacdes de Bicicletas para locacao na Grande Florianépolis.
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1.5.2 Técnica de coletas de dados

Utilizando a ferramenta do Google Docs para a estruturacdo e aplicagao da
pesquisa empirica, exploratéria, via internet, o questionario possui 18 perguntas
fechadas e de multipla escolha, o programa utilizado demonstra a quantidade de
respostas e mostra através de graficos e porcentagem o resultado.

As perguntas foram feitas com base nos objetivos: conhecer os costumes; a
necessidade da populacdo; conhecer o perfil dos possiveis usuarios e analisar a
intencao do uso da bicicleta como meio de transporte na Grande Floriandpolis.

O questionario foi encaminhado via e-mail, a sites de relacionamento e
aplicado em algumas empresas privadas com 536 pessoas iniciando no dia
06/09/2010, em que obtivemos um retorno de 189 respostas até o dia 30/09/2010.

1.5.3 Forma e analise dos dados

As perguntas foram inseridas no Google Docs, formatadas e divulgadas via
internet. Os dados recebidos sdo automaticamente tabulados pela ferramenta do
Google Docs, gerando planilhas e graficos, facilitando a interpretacao das respostas
obtidas.

1.5.4 Apresentacao da estrutura analitica

A criacao da pesquisa segue estrutura analitica apresentada abaixo:

1° passo: elaboracao dos instrumentos da pesquisa;

2° passo: disponibilizagdo do questionario via inte rnet: e-mail, Orkut, MSN —
(respondido via portal google);

3°passo: recebimento das respostas;

4°passo: analise e tabulacao dos dados recebidos p elo Google Docs.

A tabulacao e formatacao da pesquisa feita encontra-se no anexo 1.
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2. OBJETO DE ESTUDO

Nesta etapa, foram feitas pesquisas com relacdo ao segmento do negécio e
serdao abordados todos os critérios para que seja feito um plano de negbcio para a
abertura de uma estacao de bicicletas para locacao.

2.1. Estudo do Segmento do Negdcio.

Projeto para implantacao de Estacao de bicicletas em pontos estratégicos da
Grande Floriandpolis com a finalidade de introduzir e integrar a bicicleta como meio
de transporte no dia a dia da cidade.

Conceitua-se o segmento de transporte como meio de translagdo de pessoas
ou bens a partir de um lugar para o outro. O transporte comercial moderno esta a
servico de interesses publicos e inclui todos os meios e infra-estrutura implicados

nos movimentos das pessoas ou bens.

Historico do segmento

O servico de transportar pessoas em uma grande cidade a qualquer pessoa
que o solicite € bem mais antigo. O primeiro servico desse género apareceu com a
invengao do riquixa - carro de duas rodas puxado por um sé homem, comum na
Antiguidade, porém exclusivo das elites, que possuiam escravos para puxar esses
carros.

Depois da queda do Império Romano do Ocidente, os primitivos carros e
carruagens comecaram a desaparecer das grandes metropoles, tal como a sua
populacao, que foi para o meio rural a procura de subsisténcia. Este acontecimento
ditou o fim dos servigos de transporte publico e privado.

Na Idade Média, o transporte de pessoas era assegurado por carruagens
muito rudimentares de tragdo animal, que no Renascimento foram melhoradas tendo
sido acrescentados ornamentos, cobertura e até cortinas. Em 1605, apareceram, em
Londres, as primeiras carruagens de aluguel - as hackneys. O sucesso foi tanto que,
quatro anos apos, o elevado numero de carruagens de aluguel fazia com que as
principais ruas da metropole ficassem completamente engarrafadas, o que levou o

Parlamento a limitar o nimero de carruagens a circular.
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O primeiro servico de transporte publico a surgir no mundo foi criado pelo
matematico francés Blaise Pascal. Desde 1617, ja havia o servico de carros de
aluguel, mas sob autorizacdo do rei Luis XIV, Pascal langou o servico de carrogas
que oferecia percurso em cinco ligacbes urbanas em Paris, a partir de 1662. O
primeiro servigo de transporte de dnibus no Brasil foi implantado em 1908, ligando a
Praca Maua ao Passeio Publico, no Rio de Janeiro.

Nao se tem relatos do primeiro ato de alugar na histéria, no entanto, pode-se
perceber que o aluguel surgiu a partir da necessidade de determinada “coisa” que
nao seria possivel de se obter através da compra, por varios motivos, sendo o
principal a falta de recursos financeiros.

O primeiro projeto conhecido de uma bicicleta € um desenho de Leonardo da
Vinci sem data, mas de aproximadamente 1490.

O alemao Barao Karl von Drais, engenheiro agrbnomo e florestal vindo de
familia de posses, pode ser considerado de fato o inventor da bicicleta.
Em 1817 instalou em um celerifero um sistema de direcao que permitia fazer curvas
e com isto manter o equilibrio da bicicleta quando em movimento. Além do mais a
"draisiana" tinha com um rudimentar sistema de freio e um ajuste de altura do selim
para facilitar o seu uso por pessoas de diversas estaturas.

A novidade foi patenteada em 12 de Janeiro de 1818, em Baden e em outras
cidades européias, incluindo Paris. O Bardo von Drais entdo passa a viajar pela
Europa fazendo contatos para mostrar seu produto, mas suas qualidades de
vendedor eram ruins e ele acabou ridicularizado e falido.

Mesmo patenteado surgem copias da draisiana, algumas mais desenvolvidas.
Em pouco tempo é introduzido o ferro em sua construgdo, o que melhora sua
funcionalidade e proporciona que alguns novos projetos possuissem um sistema de
suspensao no selim ou mesmo nas rodas.

A primeira vez que se colocou um programa de bicicletas comunitarias
disponivel ao publico foi em 1966 (algumas fontes dizem 1964, outras 1969), quando
algumas bicicletas old dutch femininas pintadas de branco foram deixadas soltas no
Centro de Amsterdam para quem quisesse usa-las. A idéia do "happening" foi de
Luud Schimmelpennink, que pretendia que elas passassem de mao em mao e que
se tornassem uma opcdo comunitaria de transporte. As bicicletas acabaram
confiscadas pela policia. Luud fez tentativas de institucionalizar o projeto com a

prefeitura, mas ouviu um "a bicicleta estd descartada; o futuro € do automdével".
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Foram realizadas outras tentativas, mas o resultado quase sempre terminava em
roubo, como em Cambridge, Reino Unido, em 1975, onde todas desapareceram
quase que instantaneamente.

No comecgo dos anos 2000 a idéia foi retomada em algumas cidades da
Europa. Dois sistemas entraram em funcionamento, um na Franca e Espanha, onde
a bicicleta fica presa a um bicicletario e o usuério tem que estar inscrito no sistema,
e outro na Alemanha onde néo ha bicicletario e as bicicletas ficam travadas na rua e
sao liberadas através de um cédigo.

Analise ambiental do segmento

Micro

Segmento: Transporte

Fornecedores: Um fabricante de bicicletas, e de GPS, sistemas tecnolégicos.

Concorrentes: Moto boys, transportes coletivo, vans, taxis.

Entidades reguladoras: Prefeitura, Departamento de Transito, IPUF (Instituto
de Planejamento Urbano).

Clientes: Pessoas fisicas com idade suficiente para utilizar nossos servigos.

Macro

Condicoes demograficas: A grande Floriandpolis tem o territério equivalente a
3.913.6 km2 responsavel por 5,7% do territério catarinense, populacédo € de 894.541
habitantes sendo a capital responsavel por 45% da populacdo, densidade
demogréfica fica em 164,7 habitantes por km2.

Condicoes legais: Departamento de Transito.

Condicoes politicas: Prefeitura.

Condicbes econbmicas: O PIB da grande Floriandpolis em 2006 foi de 12,6
bilhdes, e esta em 2° lugar no ranking estadual.

Condicoes ecoldgicas: Boas, pois nosso negécio é ecologicamente correto
por ndo emitir gases que poluem nosso planeta, e contribuem com a saude da
populacao.

Condicoes cultura: Nao se tem como tradicao na grande Florianépolis 0 uso
de bicicletas como transporte e sim para o lazer.
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Identificacao dos tipos de negocio do segmento e das empresas que
concorrem entre si em cada tipo de negdcio.

Tipos de negécios Empresas Concorrentes

Transporte Coletivo de énibus

Transporte Taxi

Moto Taxi

Tabela 1

Principais concorrentes, como agem e como estdo situados:

e Onibus: tem a maior parte no mercado de transporte, tem como
caracteristica ser o transporte mais barato apesar de a populacao reclamar
do preco, conta com uma estrutura fisica e uma frota de Onibus
consideravel, tem o TICEN, servico de atendimento ao cliente, usa
inovacao com tecnologias de integracao, cartdo passe rapido.

e Moto taxi tem como ponto forte transporte rapido.

e Taxi: mais comodidade e conforto.

2.2 Estruturacao da empresa.
A seguir, serdo descritos os principais itens para a estruturacdo da empresa.
2.2.1 Missao, Visao e Valores

Missao

Oferecer transporte com bicicletas, valorizando o meio ambiente e 0 bem-
estar da populacéao de forma segura, saudavel e sustentavel.

Visao

Tornar a bicicleta uma opc¢ao de transporte mais valorizada e utilizada pela
populacédo do que os dias atuais até 2014.

Valores

Responsabilidade ambiental e social, tendo como principio o
comprometimento na prestacdo dos servicos, na agilidade, no conforto, na

dedicacao dos colaboradores e na satisfacdo e superacao das expectativas.
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2.2.2 Dados do Empreendimento

Segue abaixo, 0 nome da empresa prestadora de servigos, no segmento de
transporte, no qual oferecera bicicletas para locacdo, em estacdes estrategicamente
localizadas, a principio, na cidade de Florian6polis, Santa Catarina.

Razdo Social: PEDALABIKE LOCACAO DE BICICLETAS LTDA.

Nome Fantasia: PEDALABIKE

Dados gerais e juridicos:

Endereco: Rua Coronel Lopes Vieira, n? 78 - Centro — Florian6polis - Proximo
a Caixa Econémica Federal - Otho Gama D ega.

A PEDALABIKE é uma empresa constituida por sociedade limitada, e os
dados de porte da empresa como quotas consta no contrato social anexo 2.

As etapas para o registro do CNPJ encontra-se no anexo 3.

CHECK LIST para localizacao

- Matriz e 10 estagdes;

- Acesso facilitado para os usuarios;
- Aluguel e Parcerias com Prefeitura
- Disponibilidade de Estocagem e
Armazenamento;

- Infra-estrutura da Matriz: agua, Luz,
Telefone e Esgotos.

- Aproximadamente 408 mil
habitantes.

- Com base IBGE 2007 a populacéao
local ganha em média 3 salarios
minimos mensal;

- E o publico alvo esta, conforme
pesquisa na faixa etaria de 18 a 35
anos, com nivel educacional de médio
a superior.

- Segundo IBGE, Floriandpolis possui
23 mil empresas;

- O comércio e a prestagao de
servigos dominam amplamente a

, . economia local, com uma fatia de
o\ syt Sede) o)) [[e7:8500 83%, restando 12% as industrias de
transformacao e apenas 5% a
agropecuaria e a pesca

- PIB da Grande Florianépolis
encontra-se em 2° lugar no ranking
estadual.

CARACTERISTICAS DO LOCAL

CARACTERISTICAS DA
POPULAGCAO




PROPAGANDA E PROMOCAO

CONCORRENCIA

FORNECEDORES

PESSOAL

LEGISLACAO

- Midias disponiveis: Televiséo,
Radio, Outdoor, Internet;

- Disponibilizar até 10% do
faturamento para investimentos em
midia.

- Onibus, Moto Boy, Taxi, Carro;
Sabendo-se que pesquisas
demonstram que os consumidores
estéo insatisfeitos com esses
servicos; alto nivel de Saturacao;
- Ver reportagem RBS 28-09

- Industrias de bicicletas e empresa
especializada em manutencéo
preventiva das bicicletas.

Entrega em até 24hs;

- Custos tabelados de acordo com
itens;

- Alianca e contratos de exclusividade.

- Busca de mé&o de obra em empresas
especializadas em recrutamento.
Recebimento de curriculo via site da
PedalaBike.

- Nivel salarial conforme comércio e o
sindicato dos Transportes;

- Treinamento Interno, semestral.

- Simples Nacional, abrangendo os
seguintes impostos e contribuigdes:
Imposto sobre a Renda da Pessoa
Juridica (IRPJ);

- Contribuicao para os Programas de
Integrac@o Social e de Formagéao do
Patriménio do Servidor Publico
PIS/Pasep;

- Contribuicao Social sobre o Lucro
Liquido (CSLL);

- Contribuicao para Financiamento da
Seguridade Social (Cofins);

- Contribuicao para o Fundo de
Garantia do Tempo de Servigo
(FGTS);

- Alvarg Sanitario

- Alvara Municipal

- Lei Complementar n® 078/2001

Tabela 2 - Fonte adaptada: Morgado & Gongalves,1999, p. 270.
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2.3 Plano de Marketing

No plano de Marketing serdo abordados assuntos como Segmentagédo de
Mercado, Comportamento do Consumidor e Mix de Produto utilizados na
PedalaBike.

Perfil/'Segmentacao

Segmentacao de Mercado

Papéis de

Compra

Fatores de

Influéncia

Como eles

compram

DEMOGRAFICO: Influenciador: Fatores e Passeio /
Idade: 20-29 Indicacao Sociais: Percursos
Sexo: F/M médica, amigos, | Qualidade de Répidos
Ocupacao: meios de vida, Meio- e Pagamento
Empregado comunicagao ambiente, Diario/Mensal.
privado/estudante grupos de

Estado Civil: Usuario: tem o referéncia.

Solteiro papel de decisédo

Escolaridade: e compra. Fatores

Ensino Médio e pessoais:

Superior
sOcClO
ECONOMICO:
Classe:CeD
GEOGRAFICO
Regiao
Floriandpolis
Moradia:
Continente
Trabalho: Centro
Estudo: Centro

Idade, ciclo de

vida, natureza.

Tabela 3
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Comportamento do Consumidor:

A pesquisa foi enviada via e-mail e pelo canal de relacionamento do Orkut
para 536 pessoas, na regiao da Grande Florianépolis, sendo que foram recebidas
189 respostas, durante o periodo do més de setembro, iniciando em 06/09/2010 e
finalizando 30/09/2010. A mesma serviu para conhecermos nosso consumidor e
definir suas caracteristicas através de graficos com respostas como Idade,
Ocupacao, Renda, Sexo, Faixa Etaria, entre outros. Percebe-se que as pessoas que
responderam a pesquisa podem adquirir a bicicleta como meio de transporte, no
entanto, o principal obstaculo para que isso aconteca é a seguranca que nao
encontramos nas ruas, como ciclovias, mas principalmente pela comodidade
encontrada nos veiculos automotores.

Os resultados da pesquisa, de acordo com a tabela acima, apontam que os
possiveis usuarios do nosso servico, teriam entre 15 e 34 anos, de ambos 0s sexos,
sendo a maioria estudante e trabalhadores de empresa privada da regiao central da
Grande Florianépolis. Possuem escolaridade de ensino médio a superior, com renda
média de dois a seis salarios minimos/més, com rota de deslocamento diario entre
continente e centro, sendo a maioria residente no continente e suas principais
atividades como trabalho e escola no centro.

O maior influenciador para a compra do servico, de acordo com a pesquisa,
seriam 0s amigos e 0s meios de comunicagao, sendo a televisdo, o meio mais forte
de informacéo e divulgacdo, mas somente o usuario tem o papel de decisdo, compra
e utilizacao do servigo.

Constatou-se que os fatores que influenciam o consumidor sao:

Sociais: Qualidade de vida, Meio-ambiente, grupos de referéncia;

Pessoais: Idade, ciclo de vida, natureza.

Observa-se que a forma de pagamento de maior preferéncia do consumidor é
diaria ou mensal, sendo que os aluguéis utilizados para percurso rapido ou passeio

tém maior aceitagao.

Mix de Produto:

Caracteristicas do Servigo:

e Setor Terciario
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Intangivel
Simultaneidade

Transporte

As Estacdes de bicicletas estardo distribuidas estrategicamente pela cidade,

no intuito de despertar a necessidade do usuario e disponibilizar o servico onde ha

maior fluxo de pessoas, adaptando uma estrutura adequada, conforme a

necessidade da populacao. Por pertencer ao setor terciario, servicos necessitam das

pessoas para que se concretizem, sendo essencialmente intangiveis, nao resultando

na posse de nada, pois sdo criados e consumidos simultaneamente, ndo podendo

ser estocados.

Ciclo de Vida do Servico:

Consideram-se 4 fases na vida de um produto: A Introducdo do produto no

mercado, O Crescimento desse mercado, a Maturidade e o Declinio.

Assim, as fases do ciclo de vida de um produto sao:

Introducdo: quando se langa um produto no mercado;

Crescimento: quando o mercado comeg¢a a conhecer o produto e a
consumi-lo;

Maturidade: quando o produto ja é de conhecimento amplo do mercado;
Declinio: quando o produto ndo desperta mais o interesse do mercado e as

vendas caem.

O servico de estacdes de bicicletas para locacao estdo em introducdo no

mercado Brasileiro e em Santa Catarina existe apenas na cidade de Blumenau.

No projeto em estudo, teremos como portfélio apenas o aluguel de bicicletas,

sendo neste momento o Unico produto disponibilizado.

2.4 Processos Produtivos

O horario de funcionamento das estagdes sera das 06h00 até 23h59.

Lembrando que os clientes que estdo com as bicicletas locadas poderédo fazer a

devolugcao em qualquer horario.
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Ao serem locadas as bicicletas, caso o cliente ndo entregue no horario
estabelecido na contratacdo do servico, ele pagara uma multa, no valor R$ 50,00
(cinqUenta reais) por cada hora ultrapassada.

As clientes poderao destravar a bicicleta através do seu cartdo de usuario
disponibilizado quando ele efetuar o cadastro no site ou nos postos de atendimento.
Para utilizar o servigo, € preciso colocar créditos nos cartdes, onde o sistema sera
integrado e a liberagdo imediata. No momento da retirada da bicicleta, o monitor
fornecera o crédito disponivel no cartdo. Nas estacoes, serdo disponibilizados
mapas contendo a distancia e a localizacao das estagdes.

A bicicleta tera um sistema de rotulagem de altura dos bancos de forma
simplificada para que o usuario se sinta confortavel durante seu percurso.

As estagdes estardo providas de mecanismos de auto-atendimento, onde o
usuario podera retirar e devolver a bicicleta. Este sistema possui travamento onde sé
sera possivel a retirada da bicicleta com o0 uso do cartdo e se o cartdo nao possuir
crédito a bicicleta ndo sera liberada.

As formas de pagamento do cliente a PedalaBike sera através de recarga de
cartao no site com cartdes de crédito ou diretamente nos postos de atendimento.

Para duvidas ou dificuldades em utilizar as bicicletas, sera disponibilizado um
0800 onde o cliente podera sanar as duvidas via telefone e caso seja necessario, o
técnico ird se deslocar até o local para averiguagao.

A matriz, sera o local que serdao feitos todos 0s processos nas areas
financeira, recursos humanos, logistica, Call Center, Marketing e TI.

O setor de Call Center atendera o cliente sanando as duvidas pertinentes ao
servico, e neles sera oferecido numero de protocolo de atendimento, caso a duvida
nao seja resolvida, o atendente passara a informacdo para o Gerente. As
instalacoées do Call Center estara de acordo com a CLT (Consolidagdes das Leis do
Trabalho). No processo de atendimento, o cliente ser4d abordado com um
atendimento padronizado, priorizando a solucdo da duvida do usuario de forma
rapida e clara.

O setor financeiro terda uma sala especifica, reservada dos outros setores da
empresa e sera responsavel pela administracdo das contas a pagar, receber,
liberagdo e avaliagcdo de recursos financeiros para investimentos. Neste setor, sera
desenvolvido demonstrativo dos aluguéis e dos gastos com a manutencao das
estacgdes, incluindo as bikes.
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O setor de Tl sera responsavel pelo rastreamento , uso e atualizagdo do
sistema para a locacdo das bicicletas, seguranca das estacdes. O site sera
atualizado constantemente com as informagdes necessarias.

O setor de Marketing é responsavel por fazer a divulgacao da Pedalabike
através de folders, imagens, TV, radio, entre outros. O servico de veiculacao
publicitaria nas bicicletas compete a este setor.

O Recursos Humanos é o setor que recruta e seleciona novos funcionarios a
Pedalabike. Também é responsavel pela ambientacdo, o endomarketing e pelas
folhas de pagamento.

O setor de logistica sera responsavel pelas compras em parceria com o setor
financeiro para a disponibilidade de recursos. O setor de logistica projeta a
implantagdo e necessidade de novas instalagbes, manutencdo das bicicletas,
avaliacao e cotagao junto aos fornecedores.

A bicicleta, por ser um meio de transporte que nao polui o ambiente, e faz
bem a saude, favorece o seu uso em relacao a concorréncia pois, para percursos
rapidos, ela melhora a mobilidade das pessoas e fluidez do trafego, trazendo um
retorno positivo para a sociedade.

2.5 Analise Estratégica

A analise estratégica é feita para que se tenha um processo continuo e
interativo que visa manter uma organizacdo como um conjunto apropriadamente

integrado a seu ambiente.

Analise Swot

A ferramenta andlise Swot, sera utilizada para analisar o cenario onde o
negécio sera inserido, essencial para o planejamento estratégico de um plano de
negocio, indica pontos fortes, reconhece as fraquezas, destaca as oportunidades e
projeta-se contra as ameacas.



Forcas

Projeto inovador;
Ecologicamente
correta;

Fraquezas

Falta de estrutura;
Lucro reduzido;
Empreendimento
sem histérico de
mercado;

Cultura do negécio
nao desenvolvida;
Custos Altos;

Oportunidades

Projeto pioneiro na
regiao;

Explorar novas
tecnologias;
Parcerias para
expansao;
Valorizacao do
meio ambiente;
Alternativa
integradora ao
transporte;
Aliancas
governamentais;
Sem concorréncia
direta;
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Ameacas ‘

Cultura regional;
Estrutura;

Leis nado
favoraveis;
Necessidade
reduzida do servico
para o cliente;
Questoes
climaticas;

Novos
concorrentes;
Concorréncia com
veiculos
automotivos;

Tabela 4

Analise da Concorréncia

A analise da concorréncia nos permite avaliar e identificar quais sdo nossos

pontos fortes e fracos em relagéo aos nossos concorrentes.

. ANALISE DOS CONCORRENTES
1- Onibus (Transol)

VARIAVEIS Pontos Pontos Pontos
Fortes Fracos Neutros

Localizacao

Preco X

Servicos X

Comunicacao X

PRIEV(

VARIAVEIS Pontos Pontos Pontos
Fortes Fracos Neutros

Localizacao

Preco X

Servicos X

Comunicacao X

3-Moto-Taxi

VARIAVEIS Pontos Pontos Pontos
Fortes Fracos Neutros

Localizacao X

Preco X

Servicos X

Comunicacao X

Tabela 5
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A PedalaBike oferece um servico de transporte diferente/inovador, se
destacando dos concorrentes através do apelo ambiental, saudavel, sustentavel.
Utilizara a comunicacdo como ponto forte, através de parcerias com grupos de
referencia no ciclismo, e buscara divulgacdo na midia, uma variavel nao utilizadas

pelos concorrentes acima citados.

Analise Matriz BCG

A Matriz BCG possui duas dimensdes, crescimento de mercado e
participacdo de mercado. As unidades de negdcio sdo posicionadas na matriz e
classificadas de acordo com cada quadrante.

Estrela: Sao lideres de mercado;

Vaca Leiteira: Sao a base da empresa,;

Interrogacao: Grande investimento e retorno dependendo da participagao do
mercado, pode tornar-se abacaxi ou estrela.

Abacaxi: Estagnacao de crescimento e baixa participacdo de mercado.

-

a-.”!

a0 mercado

{
2N

VACALEITEIRA AEACAXI DU PET

<€

Participacao de mercado (%)

Figura 2

A PedalaBike ira disponibilizar apenas um produto/servico para a populagéao
de grande Florian6polis. O servico oferecido, de acordo com matriz BCG encontra-se

como oportunidade/interrogacao, exige investimentos altos, por ser um servico
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inovador e estar em introducdo no mercado brasileiro. Projeta-se grande

crescimento e futura consolidacao no mercado.
Definicao do Posicionamento Estratégico

O posicionamento estratégico da PedalaBike é buscar se diferenciar dos
concorrentes, oferecendo servico com valor agregado: valoriza a saude, o bem-estar
do usuario, contribui com o meio ambiente, diminuindo congestionamentos (fluxo de
veiculos automotivos) e a polui¢do na cidade. Tornando-se entdo um servigo Unico e

diferenciado, sendo uma opc¢ao sustentavel para os usuarios de transporte.

Analise das 5 Forcas de Porter

Modelo das 5 Forgas Competitivas
(Porter, 1990)

Entrantes
Potenciais

Rivalidade ’
- ) J\entreEmpresas " _

.

Fornecedores "*m b {' '  Compradores
>

1

Produtos
Substitutos

Figura 3

FORCAS

Entrantes potenciais: Parceria com a Prefeitura, para ndo haver a entrada
de novos concorrentes, ser a Unica empresa que disponibiliza este servico na cidade
de Florianopolis, administrando a idéia e obtendo recursos em cima de licitagbes. Ha
diferenciacdo na disponibilidade dos servigos, através da bicicleta, torna-o inovador
na area de transporte, ligando a preservacdo do meio ambiente e a saude da
populacéo.

Compradores: Nao ha flexibilidade de pregos, e concorrentes do mesmo

segmento, por este motivo, ndo ha poder de barganha de clientes.
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Produtos substitutos: Por ser um produto inovador e Unico na regido, nao

h& produtos substitutos.

AMEAGAS:

Fornecedores: Por ser uma bicicleta padronizada, teremos um fornecedor

que produza a bicicleta no modelo especifico.

Analise de Stakeholders

A andlise verifica a os Stakeholders e os fatores que influenciam a empresa

no ambiente em que ela se insere.

Stakeholder Positivas Negativas Poder Interesse Atitude
Municipio Disponibilizagao Burocracia. 8 6 Legitimidade
de Infra-
Estrutura.
Legalizacao.
Equipe Apoio, Possivel mau 7 8 Satisfagao
Cooperacéao e atendimento.
Interesse no Transmitindo
desenvolvimento. imagem
negativa da
empresa.
Gestores Envolvimento e 10 10 Buscar
Desempenho crescimento
Maximo.
Fornecedor Cumprimento de | Equipamento 9 7 Manter
Exigéncias e fora do padrao Satisfacao
especificacées na | estabelecido.
producéo de
equipamentos.
Competidores Concorrentes Concorréncia 3 8 Busca
indiretos. por clientes e Informagéo
Integracéo de busca de
Servigos. predominancia
no mercado.
Usuarios Utilizagao para Possivel 8 8 Utilizacao
rentabilidade do | insatisfagéo do
negécio. servico.

Tabela 6
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Na tabela acima listamos os principais Stakeholders, os Pontos Positivos e

Negativos para organizacdo, o grau de influéncia e o interesse deles dentro

organizacao.

Analise de Cenarios

aumento de servigos

produtos inovadores,

consumidores

e produtos degradacao cultura, crescimento de
Sociocultural sustentaveis, e aumento do rodutos
conscientizacao sedentarismo te(p:nol() icos
ambiental 9
aumento da renda
per capita, diminuicdo na taxa
AR desemprego, :
Demografico diminuigao diminuigéo de renda de natalidade,
9 desemprego, ¢ . aumento no grau de
per capita , N
aumento de instrucao

juros baixo,

facilidade em
créditos, aumento

renda familiar

Economico

endividamento, alta
dos juros, crise,
salarios defasados

juros alto, aumento
renda familiar.

criacdo de aparelhos
auto sustentavel,
sistemas com alto
nivel de eficacia

Tecnoldgico

diminuicéo de
produtos
tecnoldgicos,
aumento de hackers

criacado de novos
produtos e produtos
substitutos, criacdo
de novos aparelhos

aumento de
ciclovias, lei
regulamentadora
para usuarios de
bicicletas

Politico-Legal

falta de leis
reguladoras, falta de
ciclovias,

falta de leis,
crescimento de
ciclistas

Abundancia de

Natural .
recursos naturais

nao preocupacao
com o ambiente

escassez de
recursos naturais,
preocupacao com a
poluicao

Tabela 7
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Elaboracao Estratégias e Indicadores de Desempenho

As estratégias que serdo abordadas serdo de total importancia, pois serao
através das estratégias que buscaremos alternativas para solucionar problemas ou
aproveitar as oportunidades. O plano estratégico tem como objetivo melhorar os
resultados da empresa. Temos como exemplo 5 etapas que envolvem o processo:

e Execucdo de uma analise do ambiente

e Estabelecimento de uma diretriz organizacional

e Formulacao de uma estratégia Organizacional

¢ Implementacao da estratégia Organizacional

e Controle estratégico

A primeira estratégia a ser adotada pela PedalaBike seria monitorar o
ambiente organizacional para identificar os riscos e as oportunidades presentes e
futuras. A segunda estratégia é estabelecer uma diretriz, definir a meta da
organizacao, que sera feita através da missdo e visdo da empresa, ou seja, que
expressa a filosofia da empresa e a diferencia das outras. A terceira estratégia tem
como objetivo formular as estratégias que levam a PedalaBike a realizacdo dos
objetivos organizacionais, principalmente em relacdo a concorréncia, para entao
assegurar o sucesso da organizacao.

Na quarta etapa, colocaremos em acgao as estratégias definidas na terceira
etapa, pois sem a implementacdo ndo conseguiremos atingir as metas propostas na
missdo e visdo da empresa. Para finalizar, a ultima etapa serd a de controlar as
estratégias definidas desde o inicio, para que se tenha o monitoramento das acdes
propostas e se tenha uma melhoria e se assegure que o funcionamento do plano
seja adequado.

A figura 4, a seguir, mostra a influéncia que cada estratégia terd dentro da

organizacao.
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MARKETING FORNECEDORES LOGISTICA

Promover agoes da B
g crescimento das D?ter re_tnr'nn Gerenciar
o vendas dos investimentos o fluxo de
S caixa
=
[T
Aumentar a Minimizar
receita Perdas
L= P Construir a
c romover agoes de
3 2 cuidados com o IMAGEM
'E = meio ambiente da empresa
o ©
==

Fidelizar Gerir a cadeia
fornecedores de suprimentos

Compreender o Monitorar os
cliente e processos

Avaliar desempenho
o mercado @ as pessoas organizacional e de RH

Gerenciamento
Interno

88 Capacitar Gestores e equipes
£5 de trabalho para
26 execucgio das estratégias
x I
Figura 4

A escolha dos indicadores que devem ser monitorados é outro ponto de
fundamental importancia, pois estes nos ajudarao a refletir a estratégia adotada pela
PedalaBike e, mais que isso, servir para coloca-las em acao, fazendo com que a
acOes sejam integradas e a busca pelos objetivos seja tarefa de todos.
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2.6 Definicao da marca

E através de uma boa marca que empresas conseguem transmitir suas
mensagens de forma individual, tornando-se inconfundiveis em relagdo aos seus
concorrentes, 0 que se torna uma das condicées fundamentais para o possivel éxito
de uma empresa ou produto em seu mercado de atuacgao.

O posicionamento no qual a PedalaBike ir4d atuar no mercado sera o
posicionamento amplo, pois sera utilizado duas caracteristicas principais que fara
parte de toda a divulgagdo da marca, inclusive no slogan. Sera abordado as
principais qualidades que temos em relacdo ao nosso servico, que é a locacao de
bicicletas, sendo este servico ecologicamente correto, pois ndo polui o meio
ambiente, ajuda a desafogar o transito que aumenta a cada dia e ainda proporciona
bem estar e faz bem a saude da populacéo.

Trabalharemos de forma gradativa, para que a nossa marca seja reconhecida
como um servico que atua para melhorar a qualidade de vida das pessoas através
da saude, meio ambiente e bem estar emocional e funcional.

Nome Empresa: Pedalabike

A escolha do nome da marca se deu através da facil identificacdo do servico
oferecido com o nome da instituicdo. A associacao é positiva, pois permite o cliente
a absorver e gravar de modo positivo o0 nome da marca.

O slogan da PedalaBike sera: Bicicleta ndo polui e faz bem para saude. Abrace
essa idéia!

Logo:

Figura 5

Cores da logomarca:

O Laranja é uma cor quente, vibrante. E uma cor ativa que, significa
movimento e espontaneidade, e é o que a Pedalabike deseja proporcionar aos
usuarios através da bicicleta..
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z

O Verde-escuro, lembra grandeza, como um oceano. E uma cor que
simboliza tudo o que é viril.

O Verde significa vigor, juventude, frescor, esperanca e calma, além de
lembrar a natureza, que é um dos principais focos da empresa, a preservacao do

meio ambiente.

Registro de Marca:
O nome PedalaBike ainda nao possui registro de marca no INPI, conforme
figura 6, a sequir.

" INSTITUTO
ArACIERN AL
L A, RO R DA DR
AL R FANAL
w Congulter por) o Peoceasa | Warce | Thuiar | o Figura | Featar Sessl

RESULTADO DA PESQUISA (26/11/2010 ds 200 14:04)
Marca: Pedalabile

- Menen resaiada fod enconrado pars 1 sun pesipuss. Parn ofsunr outrs pesaquisa, pressions o botho de

VOLTAR

AV Depods de fazer wms basca no banco de dados do [P, sinda que os resubados possam parecer
satisfaceins, ndo se deve concler qoe a marca poderd ser regstrada. O IXP] po momesto do exame do pedido
de registro realizard sova busca que serd submetida a0 exame tiomco que decadicd o respeiio da registrabididade
da sinal

Ol o iuiairndion ol 237112010 - 4 ds Biaata) DRE1

valtar

B

Figura 6
2.7 Organograma e Funcionograma

Dados Pessoais dos donos da empresa
1. Charles Denazar da Silveira Junior
Cursando Ensino Superior Gestdo Comercial
Experiéncia Gerencia de Atendimento
2. Gabriela Aparecida Maier
Cursando Ensino Superior Gestdao Comercial
Experiéncia em Departamento Financeiro e Pessoal.
3. Maycon Meyer
Cursando Ensino Superior Gestao Comercial
Empresario autdnomo — administrador de estacionamento.
4. Sabrina Garcia das Neves

Cursando Ensino Superior Gestdao Comercial
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Experiéncia em Departamento administrativo

Organizacao e Formacao Equipe de Trabalho

Espacos fisicos: Matriz e dez estacoes.

MATRIZ

Espaco centralizado de controle de cadastro de usuarios, manutencao das
bicicletas.

Setores:

Administrativo/Financeiro/Estratégico = responsavel pela coordenacdo dos
aluguéis e cobranca.

Call Center (atendimento ao usuario) = cadastro de usuarios e atendimento
em geral.

Manutencgéao e logistica = compras, mecanica, distribuicao.

Departamento de Tecnologia e Controle = suporte ao sistema utilizado e
rastreamento das bicicletas.

Marketing = responsavel pela divulgacao e relagdes publicas.

Recursos Humanos = Responsavel pelo recrutamento e selecao das equipes

de trabalho dos demais setores.

FILIAIS (Estacoes)

Espaco disponibilizado para usuérios locarem as bicicletas.

Tipos de cobranca dos aluguéis:

Através de recargas de crédito em cartdes protegidos por senha, apds o
cadastro nos terminais de atendimento.

Aluguel em ponto estratégico ao lado do TICEN (terminal integrado de 6nibus)

para cadastrar novos usuarios.
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Organograma

Diretor Diretor )
Marketing Logistica Diretor Recursos
Humanos
— | — |
1 Supervisor de Assistente
Auxiliar atendimento i 1 RH/DP
administrativo Manutengéo Encarregado de
Técnica Compras/Estoque
Operador
de atendimento
Figura 7
Funcionograma
Departamento ~Departamento
Logistica Recursos
Humanos

DIRETORIA S

| EXECUTIVA

Departamento
Administrativo/
Financeiro

Departamento
Marketing
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2.8 Programa de Desenvolvimento de Recursos Humanos
Perfis Profissionais e suas competéncias

Profissional: Gestor Financeiro/Administrativo

Perfil: Sexo masculino/feminino, com ensino superior completo ou nas ultimas
fases, idade superior a 25 anos, com experiéncia na funcao de no minimo 1 ano.

Formacao: Ensino superior em Administracao/Ciéncias Contabeis/Economia.

Conhecimento: rotinas administrativas, contas a pagar/receber, fluxo de caixa,
pagamento de impostos, pagamento funcionarios, fechamento contabil,
relacionamento com bancos.

Habilidades: Experiéncia na fungdo, dominio de informatica, principalmente no
Excel, espirito de lideranca e bom relacionamento.

Atitudes: Respeito, agilidade, comprometimento.

Descrigéo de cargo: Pagar contas, liberar verbas, fazer relatério referente ao
fluxo de caixa, entrar em contato com bancos a respeito das contas da empresa,
entrar em contato com a contabilidade e controlar as contas da empresa
diariamente.

Profissional: Gestor de Recursos Humanos

Perfil: Sexo masculino/feminino, experiéncia na area, ensino superior, acima
de 20 anos, com dinamismo, empatia, lideranga e ser comunicativo.

Formacao: Psicologia, Gestao de pessoas ou Técnico em RH.

Conhecimento: experiéncia na area, conhecer métodos e critérios de recursos
humanos.

Habilidades: Recrutamento, selecdo, treinamento, coordenacdo de
colaboradores para organizagdo. Elaboracdo de planos de cargos e salarios,
avaliacbes dos funcionarios por competéncia. Controle do departamento pessoal
(legislacao e calculos).

Atitudes: Dinamico, agil, responsavel, perfil de lideranca e respeito com os
colaboradores.

Descricdao do cargo: Andlise de curriculos, capacitacdo e filtro de
profissionais, andlise de competéncia dos profissionais que ja estdo na empresa.
Monitoramento de colaboradores, horarios, em equipes com todos os setores. Em
alguns casos, elaboracdo e conferéncia de folhas de pagamento, entrevistas,
analises de desempenho, acompanhamento de desligamento de funcionarios.
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Profissional: Gestor Comercial e marketing

Perfil: Sexo feminino/masculino, idade acima de 25 anos, com experiéncia de
no minimo 2 anos na area em empresas reconhecidas no mercado, perspectiva de
crescimento e criatividade, envolvimento e comprometimento com a empresa.

Formacao: Superior em areas relacionadas ao marketing.

Conhecimento: em informatica, criacao e desenvolvimento de estratégias para
divulgacao da organizacao, experiéncia em programas especificos na elaboracao de
material para divulgacao, contatos na area.

Habilidades: gerenciamento de marcas, administragdo de conflitos, facilidade
no uso do mix de comunicagdo, pesquisas de campo, cotacdo das divulgacoes,
andlise de concorréncia e as necessidades do cliente.

Atitudes: criatividade e ousadia, personalidade inovadora, persuasao,
lideranca, firmeza, confianca e carismatico.

Descricao do cargo: Auxiliar no desenvolvimento e implementacdo de acao de
marketing, incluindo pesquisas de mercado, campanhas publicitarias e
promocionais, visando projetar a imagem da empresa e elevar as vendas.

Profissional: Gestor Logistico

Perfil: De preferéncia sexo masculino, idade entre 25 e 40 anos, ensino
superior, perfil de lideranca e dinamismo.

Formagao: Superior em Gestdo de suprimentos ou administragdo, cursos
afins.

Conhecimento: em logistica, compras, controle e manutencédo de estoques,
distribui¢éo.

Habilidades: realizacdo de projetos, viabilizacdo de negbdcios, roteirizacao,
integracao de fornecedores e empresas terceirizadas, facilidade com calculos e
controle de suprimentos.

Atitudes: respeito, cautela em projetos, bom relacionamento e comando do
setor.

Descricdo do cargo: controle de frotas, elaboragcdo de projetos para
apresentacao da prefeitura, em relacao a vias ciclisticas, controle de manutencao e
seguranga das bicicletas. Relacionamento com fornecedores.
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Custos Empregados

Quantidade
Funcionarios

Salario

Funcao Custo Total Beneficios

Base

Aux. Adm. R$ 750,00 R$ 2.383,20 Vale
T
Aux de Compras R$ 780,00 1 R$ 1.229.23 ransporte
Op. de Atend R$ 650,00 2 R$ 2.132,32 Val
ale
Aux de RH R$ 890,00 1 R$ 1367,22 Alimentago

Tabela 8

A empresa Pedalabike disponibilizara alguns beneficios aos colaboradores
como ticket alimentagdo de 8,00,vale transporte 5,00 dia, folga remunerada no dia
do aniversario do colaborador.

Encargos trabalhistas

*Salério Liquido funcionario: ‘ R$ 669,80

R$ 698,00

R$ 575,80

Aux Adm Aux Op. de Aux RH
Compras Atend
Salario Base R$ 750,00 |R$ 780,00 R$ 650,00 | R$ 890,00
Vale Transporte R$ 110,00 |R$ 110,00 R$ 110,00 |R$ 110,00
Vale Refeigao R$ 176,00 |R$ 176,00 R$ 176,00 | R$ 176,00
Encargos Trabalhistas
Férias: R$ 83,33 R$ 86,66 R$ 72,22 R$ 98,88
130. Salério R$ 62,48 R$ 64,97 R$ 54,15 R$ 74,14
FGTS: R$ 60,00 R$ 62,40 R$ 52,00 R$ 71,20
Multa Recis&o R$ 30,00 R$ 31,20 R$ 26,00 R$ 35,60
Descontos
Desconto VT (6%): R$ 45,00 R$ 46,80 R$ 39,00 R$ 53,40
Desconto Vale Refeicao
(4,7%): R$ 35,20 R$ 35,20 R$ 35,20 R$ 35,20

R$ 801,40

**Custo Total para empresa: ‘R$ 1.191,60 R$ 1.229,23 R$1.066,16 R$ 1.367,22
Tabela 9
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*No salério liquido nao estao incluidos o VT e VR.
**Custo total para empresa por més.
Custo total: R$ 7.111,97

Estruturacao do Processo de Recrutamento e Selecao

Recrutamento: O recrutamento é feito a partir das necessidades atuais e
futuras da organizagao. Nosso recrutamento, por se tratar do inicio do negécio sera
feito externamente, com parcerias e cadastros com universidades, instituicbes como
SINE, algumas indicacdes e instituicoes de estagiarios, dependendo dos cargos que
serao necessarios as formas de recrutamento deverao ser mais exigentes ou nao.

Selecao: No momento da selecdo sera preparado um ambiente especifico
para tal. Este ambiente devera ser neutro, com disposi¢cao funcional e confortavel
(setting), onde sera aplicado o questionario e em seguida a entrevista
comportamental.

O processo da entrevista comportamental propriamente dito inicia-se com o
chamado “rapport”, € o enquadramento diretamente a entrevista, iniciando a
apresentacao pessoal do entrevistador (nome, cargo, nome da empresa, objetivo da
entrevista de selecdo), explicando as regras e como sera o procedimento de
entrevista (tempo Maximo 50 min., conhecer o entrevistado, e verificar dentro do
perfil do profissional para vaga “CHA” — conhecimento, habilidades e atitudes, se
esta enquadrado).

A entrevista comportamental devera investigar comportamentos anteriores

dos entrevistados, que poderao gerar comportamentos futuros.

Entrevista de Selecao

Perguntas técnicas:

Marketing

1. Como vocé langaria um novo produto no mercado?

2. Como vocé reagiria a uma nao aceitacao dos novos produtos?

3. O que vocé acha que um profissional de marketing precisa ter para o
cargo?

4. Quais resultados vocé acha que o marketing pode trazer para a empresa?
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5. Que ferramentas do marketing vocé usaria para langar um novo produto?

Logistica

1. Como vocé organizaria o setor de logistica da empresa?

2. Como reduziria custos de armazenagem, estocagem e transporte?

3. Quais suas técnicas de negociacao ao efetuar uma compra?

4. Que caracteristicas vocé considera importante em um fornecedor?

5. O que vocé conhece sobre nivel de servigo?

Administrativo

1. Quais impostos sdo pagos por uma empresa nao optante pelo simples
nacional?

2. Vocé tem dominio de computador? Quais programas?

3. Como vocé faria para equilibrar as contas da empresa?

4. Vocé tem conhecimento em transacdes bancarias?

5. Como vocé faria para elaborar um fluxo de caixa?

Recursos Humanos

1. Que critérios considera importante ao iniciar um processo de recrutamento
e selegédo?

2. Que campanhas adotaria para Motivacdo e Reconhecimento de
funcionarios?

3. Para criacao e avaliagao do perfil do funcionario, que técnicas vocé usaria?

4. Como se cria um plano de carreira?

5. Qual seu conhecimento em relagéo a CLT?

Perguntas Comportamentais:

1. Vocé gosta de trabalhar e se comunicar com outras pessoas?

2. A convivéncia no dia-a-dia com os funcionarios da empresa é importante
para vocé?

3. Que metodologia utilizaria para manter os colaboradores e a diretoria em
sintonia?

4. Como vocé faria para administrar seu tempo?

5. Vocé sabe trabalhar com prazos? Como?



53

Estratégias de desenvolvimento de RH

Avaliacao de desempenho

A Avaliagdo de Desempenho é uma importante ferramenta de Gestdo de
Pessoas que corresponde a uma analise sistematica do desempenho do profissional
em fungdo das atividades que realiza, das metas estabelecidas, dos resultados
alcancados e do seu potencial de desenvolvimento.

Seréao avaliados:

e Grau de confiabilidade das informacdes/atividades/servigos prestados, sob
sua responsabilidade.

e Capacidade de compartilhar as informag¢des para o desenvolvimento das
atividades/servicos, de modo que estes nao figuem prejudicados e condicionados a
presenca do funcionario executor da atividade. E o ato da descentralizacdo da
informagao.

e Capacidade de interagir e cooperar no compartiihamento de idéias,
objetivos, atividades e solu¢des para atingir os objetivos Institucionais.

¢ Atitudes no que se refere a estar disponivel para atender solicitacbes na
participacdo em atividades/servigcos, de acordo com as necessidades.

e Pré-disposicao para a acao e para o esforco em prol da Instituicdo, quanto
ao compartilhamento de valores entre esta e as pessoas que nela atuam, buscando
atingir os objetivos organizacionais.

e Como compreende e responde as novas situacdes de trabalho, podendo
exercer multiplas atividades/servigos, inerentes a sua area de atuacao.

eInteresse em atender as necessidades atuais e futuras dos usuarios,
desenvolvendo estratégias, planos, acdes, processos, etc, respeitadas as normas
vigentes.

e Experiéncia no uso das ferramentas, conceitos, métodos, procedimentos,
software, equipamentos, etc, para melhorar o desenvolvimento das atividades em
geral.

¢ Atitudes em relacdo a administracdo de tempo e trabalho, considerando a
assiduidade, a pontualidade, interrup¢cdes durante o periodo de trabalho e/ou

programacdes quanto aos prazos para a realizacao das atividades.
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¢ Capacidade de se relacionar de forma cordial com as pessoas dos diversos
niveis hierarquicos e culturais, incluindo os usuarios/clientes, de forma a manter o
ambiente de trabalho agradavel e produtivo.

eCapacidade de se expressar (nas diversas formas) de maneira clara,
objetiva e adequada, bem como a capacidade de ouvir 0s outros e dar respostas
consistentes, contribuindo para atingir os objetivos.

¢ Contribuir para o desenvolvimento da area no que se refere a otimizacao de
recursos, implantacdo e disseminacdo de novas metodologias, procedimentos,
protocolos, etc.

e Capacidade de realizar atividades/servicos de forma organizada, clara,
consistente e objetiva atingindo objetivos pré-estabelecidos.

e Capacidade de visualizar e organizar as sequéncias de agdes necessarias
para atingir os objetivos/metas e estimar prazos e recursos requeridos.

e Capacidade de resolver problemas e imprevistos, de forma eficaz, a partir do
conhecimento /experiéncia, para alcancar os objetivos esperados.

e Atitude pautada pelo respeito ao proximo, integridade, senso de justica,
impessoalidade nas acbdes e a valorizacdo do conceito de cidadania e do bem
publico.

«E a capacidade de lidar e procurar solucionar conflitos, opinides divergentes
e condi¢des adversas no ambiente de trabalho.

e Capacidade de criar ou inovar projetos, planos, idéias, metodologias,
processos, etc para aplicagdo na execucdo das atividades/servigcos, que gerem
impacto e otimizacao nos processos e formas de trabalho.

eInteresse pela busca ativa de qualificacdo e aprimoramento pessoal e
profissional, na area de atuacao, com o objetivo de melhorar o desenvolvimento das
atividades/servicos.

e Capacidade de utilizar os recursos materiais, equipamentos e procedimentos
rotineiros, levando em consideracao fatores de custos, disponibilidades e uso
correto, etc.

*E a capacidade de adaptar-se com agilidade as mudancas de métodos,
processos, ferramentas, equipamentos, etc, respondendo as demandas.

O objetivo final da Avaliacdo de Desempenho € contribuir para o
desenvolvimento das pessoas na organizacdo. O exemplo elaborado para a
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aplicacdo da avaliacdo de desempenho encontra-se em forma de questionario no

anexo 4.

Pesquisa Clima Organizacional

A Pesquisa de Clima Organizacional € uma das mais importantes ferramentas
para Gestao de Pessoas e Planejamento Estratégico de Recursos Humanos.

O objetivo da Pesquisa de Clima Organizacional é mensurar o nivel de
satisfacdo dos colaboradores com relacdo aos aspectos do ambiente organizacional
€ a maneira como as pessoas interagem uma com as outras.
O resultado final da Pesquisa de Clima Organizacional deve apresentar as
informacdes necessarias para a identificacdo de oportunidades de melhoria e a
elaboracdo de um plano de acbes. Conforme Luz (2003, p. 48), o clima da
organizacdo se manifesta através de indicadores, ou seja, sinais quanto ao seu
estado e alguns sinais apresentados podem ser esses:

« Alto indice de rotatividade de pessoal:

« Alto indice de Resultados pobres nos programas de sugestdes:

« Resultados ruins das avaliagdes de desempenho:

» Greves: as paralizacdes Conflitos interpessoais e interdepartamentais:

 Desperdicio de material:

» Queixas no servico médico:

A PedalaBike utilizard um questionario como ferramenta com a aplicacao a
cada seis meses e supervisdo da gestora de recursos humanos.

O questionario encontra-se no anexo 5.

Programa de Capacitacao

As transformacdes dos processos de trabalho e a rapidez com que surgem
novos conhecimentos e informacdes tém exigido uma capacitacdo permanente e
continuada.

Essa capacitacao possibilita aos colaboradores qualidade e competéncia
técnica na execucao de suas atividades, potencializando o desempenho individual e
coletivo para o desenvolvimento humano, profissional e institucional. O Programa de
Capacitagdo compreendera a capacitacdo nas suas mais diversas formas,
correspondentes a natureza das atividades do colaborador e, as exigéncias dos
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cargos. O Programa de Capacitagdo deve contemplar a participacdo de todos os
trabalhadores que concorrem, de forma continuada, para a realizacdo das atividades
da empresa. A implantacdo do programa de capacitacdo, tem como importancia
proporcionar aos colaboradores as condicdes necessarias para o cumprimento de
seu papel como profissional e o0s requisitos necessarios para seu pleno
desenvolvimento na Pedalabike.

O programa de capacitagdo sera feito de forma direta ao que vem de
interesse para empresa que sao esses:

¢ Atendimento ao publico.

e Oratdria em telemarketing

¢ Programa de qualidade de vida no trabalho

e Processos organizacionais

e Treinamentos de lideranca.

¢ Organizacao ambiental.

Avaliacao 360 graus

Avaliacao 360 Graus é uma importante ferramenta de Gestdo de Pessoas que
corresponde a uma andlise sistematica do desempenho do profissional em funcao
das atividades que realiza, das metas estabelecidas, dos resultados alcancados e do
seu potencial de desenvolvimento. O objetivo final da Avaliacdo 360 Graus €
contribuir para o desenvolvimento das pessoas na organizacdo e ao final da
Avaliacao 360 Graus apresentar as informacdes necessarias para a identificacao de
oportunidades de melhoria e a elaboracdo de um plano de acbes em relacdo a

varios niveis — geral da organizacao, por area e individual.

Politica de Administracao de Cargos e Salarios

A administracdo de cargos e salarios tem como principal caracteristica
reconhecer a capacitacao profissional e o desempenho dos funcionarios, também
tem como funcédo delimitar atribuicbes, deveres e responsabilidades, dando a
capacidade e as ferramentas necessarias para o colaborador desempenhar de

maneira clara sua funcédo. A administracdo ajudara a organizar e dar critério para a
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empresa avaliar a necessidade de novos cargos, promog¢des,e estruturar o quadro
de salario.Portanto o recursos humanos contara com algumas ferramentas para
obter a tomada de decisao como:

Avaliagao para promogao

» Disciplina

» Assiduidade

» Pontualidade

» Colaboragao com a equipe, superiores e colegas de trabalho

» Disponibilidade

e Qualidade do trabalho realizado

» Responsabilidade

» Apresentacao pessoal

e Conhecimento da Funcéao

» Desenvolvimento Técnico-Profissional

» Entendimento e aceitacdo de mudancas

» Comunicacéao

» Organizacao

» Lideranca (para encarregados e acima)

» Resolucao de conflitos (para encarregados e acima)

Proposta salarial

e A relatividade interna: cada cargo tera sua remuneracdo estabelecida
conforme as responsabilidades e qualificacdes necessarias para o desempenho da
funcéo.

e A situagdo de mercado: os salarios serdo estabelecidos conforme os
padrdes de mercado para cargos com responsabilidades semelhantes.

¢ O equilibrio orcamentario da empresa: a politica salarial levara em conta o
desempenho da empresa e seus resultados.

Indicadores de Desenvolvimento:

Auxiliar administrativo:

Relacionamento: saber ouvir e respeitar outros funcionarios;
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Comprometimento: elaborar um bom trabalho comprometendo-se em atingir
todas as expectativas propostas pelo gerente administrativo.

Informatica: saber utilizar o Excel para elaborar planilhas e relatérios afim de
demonstrar como estdo sendo as vendas.

Auxiliar de Compras

Relacionamento: Ter um bom relacionamento e respeito com fornecedores e
com os outros funcionarios da empresa a fim de buscar parcerias.

Negociacdo: Saber ponderar o que € positivo e negativo em relacdo a
negociacdo de precos e o que sera melhor para a empresa visando sempre a
economia e qualidade.

Comprometimento: elaborar um bom trabalho comprometendo-se em atingir
todas as expectativas propostas pelo gerente administrativo.

Operador de Atendimento

Atendimento ao cliente: Atender aos clientes com seguranca e respeito,
sempre tentando solucionar possiveis problemas com rapidez e agilidade.

Relacionamento: saber ouvir e respeitar outros funcionarios;

Comunicagao: ser comunicativo e pro-ativo, ter uma boa diccao, saber falar
ao telefone calmamente, demonstrar satisfagdo em atender o cliente.

Assistente de RH

Documentos: armazenamento e recebimento de documentos dos funcionarios
de forma organizada.

Relacionamento: saber ouvir e respeitar outros funcionarios;

Espirito de lideranca: ter espirito de lideranca para lidar com funcionarios e
problemas que surgem ao longo do tempo.

Administracao de conflitos

Os conflitos existem em todos os relacionamentos humanos, de forma que as
pessoas acreditam que o conflito é ruim, mas essa afirmacao nao é verdadeira, ele
pode ser construtivo ou destrutivo. Existem conflitos funcionais e disfuncionais.
Conflitos funcionais competem aos processos, tarefas, e idéias dos individuos.
Conflitos disfuncionais sao de carater pessoal e devem ser evitados ao maximo. Os

conflitos podem ser evitados por meios de manipulacdes das condicbes ambientais,
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fiscais e sociais. Para aplicar uma boa administragdo de conflitos e preveni-los, é
indispensavel o conhecimento da situacao que gera o conflito.

Para aplicar uma boa administracdo de conflitos e preveni-los, é indispensavel
o conhecimento da situacdo que gera o conflito. A empresa é feita por pessoas, €
para que o0s colaboradores desenvolvam um comportamento favoravel na
organizacao, é necessario que haja confianca e colaboracao entre as partes, afim de
que a meta seja alcancada. Conflitos saudaveis bem administrados, ajuda nao sé a
empresa alcancar seus objetivos, mas também provoca uma satisfacdo enorme aos
funcionarios, ajudando no seu crescimento profissional e na sua produgao continua

favorecendo assim colaboradores e empresas.

Trabalho em equipe

Equipe é um conjunto de pessoas com objetivos comuns atuando no
cumprimento de metas especificas. Muitas pessoas, que atuam em diversas
organizacoes, estdo trabalhando em grupo e ndo em equipe, como se estivessem
em uma linha de producéao, onde o trabalho é individual e cada um se preocupa em
realizar apenas sua tarefa e pronto. No trabalho em equipe, cada membro sabe o
que os outros estdo fazendo e sua importancia para o sucesso da tarefa. Eles tém
objetivos comuns e desenvolvem metas coletivas que tendem a ir além daquilo que
foi determinado. O trabalho em equipe devera ser acompanhado por um mentor, o
mesmo serve como facilitador da equipe, ele precisa conhecer todos 0s processos
executados na organizacao.

Para chegar ao estado de produtividade ideal é importante que a equipe
separe periodicamente um espaco e um tempo para realizar alinhamentos:

edefinicdo de objetivos e metas

edivisdo de papéis e funcdes

e gjustes interpessoais

e resolucao de conflitos

e definicdo da organizacao do trabalho e dos niveis de autonomia

erelagcdes com o lider
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E importante verificar o espitito de equipe do candidato durante a entrevista.
Cada funcionario sabe a importancia que tem na organizacdo, a empresa precisa
estimular seus funcionarios que se dedicam e se entregam a cada dia de trabalho. O
reconhecimento dos funcionarios € a um dos principais objetivos da PedalaBike. O
reconhecimento se dara através de incentivos em valor no salario, folgas,
confraternizacbes, funcionario do més, bonificacées, promocdes. O trabalho em
equipe sera muito valorizado, avaliando o comportamento entre os membros da
organizacao, pois ele da a possibilidade de conhecer os colegas mais de perto e

aprender com eles.
Acoes de Comunicacao

Uma empresa eficaz é aquela na qual a comunicacao é eficaz e eficiente.
Pode-se medir se a comunicacao € boa quando a empresa vai bem, quando o clima
organizacional é agradavel, quando os profissionais entendem-se em todos os
niveis, quando o lider lidera, quando o gerente gerencia, quando o supervisor
supervisiona, o que é dito é compreendido e, principalmente, quando o cliente esta
feliz por ser bem atendido.

A comunicacéo interna reforca a instrucao profissional, auxilia a performance
da area de Recursos Humanos, ajuda a desenvolver talentos e fortalecer o vinculo
do colaborador com a empresa, sem distin¢cado de cargos.

Para melhorar a comunicacdo interna da empresa, faremos reunides
quinzenais, de forma a ser passado tudo que acontece de mais relevante na
empresa, apontar os erros para servirem de aprendizado e que seja evitado no
futuro, a fim de melhorar o servico prestado ao cliente e melhorar a comunicacéo
entre os colaboradores. Outra ferramenta de comunicagao sera o e-mail de grupo,
para o envio de uma sé vez as informacbes que sado cabiveis a todos na empresa,
como avisos e atualidades.

A comunicacado dentro da empresa faz com que os colaboradores fiquem
informados sobre os acontecimentos importantes e faz com que todos se sintam
parte do processo de crescimento da organizacao. Valoriza e motiva cada vez mais

o colaborador, que tera importantes ganhos em sua produtividade.
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2.9 Plano de Logistica

A importancia do canal suprimentos para uma boa administracao é a busca
de informagédo de fornecedores, clientes e concorrentes, identificando as melhores
oportunidades através de uma analise de mercado. Tracar os objetivos de atuacao
da empresa, identificando a necessidade do cliente, estabelecendo precos, canais
de venda e distribuicéo.

A PedalaBike é uma empresa prestadora de servicos, onde sera
disponibilizado bicicletas para aluguel em estacdes estrategicamente localizadas.
Nossos produtos serdo adquiridos através de parcerias com industrias de bicicletas
e empresas de seguranca e tecnologia.

As bicicletas serdo padronizadas, as estacdes contardo com dispositivos de
seguranca para a liberacdo das bicicletas, além de buscarmos parceria com

empresas que fornecem manutencao e assisténcia técnica aos n0ssos usuarios.

Cadeia Logistica

PRODUCAO ™ INDUSTRIA ™ PEDALABIKE ™ CONSUMIDOR

Planejamento de Suprimentos

No planejamento de suprimentos busca-se detalhar e dimensionar a cadeia
de suprimentos, designar como um todo a estrutura projetada adequada para
atender & demanda de nosso mercado especifico, reune e gerencia de forma

estratégica supridores, produtores, distribuidores.

COMPRA:

Computadores (sistema de Tl) = em torno de 18;
Bicicletas = 60

Equipamentos de controle e seguranca;

Méveis para escritério;

Higiene pessoal;

Material de escritério.
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SERVICOS:

Suprimentos para reposicdo de pecas: manutencdo das bicicletas, troca de
equipamentos como pneu, correntes, freio etc. Resgate das bicicletas com defeito
nos locais com no maximo 24h apés o chamado.

Servigco de GPS: Equipe para suporte e disponibilidade para sistema de GPS
para controle da retirada das bicicletas nas estacoes.

Servigco de Tl — manutencao sistema (site e financeiro — pagamentos): Site
disponibilizado para recarga de crédito para liberacdo das bicicletas nas estacoes,
com um sistema exclusivo para o controle das locacbes. Sistema financeiro de
entrada de valores interligado ao site de facil acesso e acessibilidade do setor
responsavel em qualquer ambiente com computador. Sistema para cadastro de
NOVOS USUArios.

Cartao do Usuario:

( "*.I g N
www.pedalabike.com.br
‘ 0800-8008888
CARTAO DO USUARIO L
CPF: 034.896.095-45 |
e A

Figura 9
PRODUTOS:

Bicicletas: Bikes especificas, como modelo diferenciado, com: Quadro em
aluminio; Celim anatémico de material resistente e sistema para ajuste de altura;
Pedais com refletores; Espelho retrovisor; Guidao emborrachado; Suporte para
artigos pessoais; Buzina tipo campainha; Sinalizacao refletiva (dianteira e traseira);
Suporte de descanso; Pino de engate e travamento; Etiqueta eletrdnica para
identificacdo da Bicicleta; Para-lamas dianteiro e traseiro (com area para
publicidade); Cambio opcional; Peso de aproximadamente 17 Kg; Numeragcao de
identificacao.
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Computadores: Quantidade: 18 - sendo 2 notebooks.

Especificacdo: Processador Intel® CoreTM 2 Duo E6550; 2 GB de ram no
minimo; Placa de video 3D de no minimo 512 mb; HD de 120 GB.

Impressora: Quantidade: 3 — Marca HP

Especificacdo: Laser multifuncional

Administracao de Materiais

A administracdo de Materiais servira para a melhor distribuicdo e alocagao
dos recursos da empresa, auxiliando nas funcionalidades de compras e estoques.
Comprar e administrar os materiais passou a ser tdo importante como as vendas da
empresa. Entdo contaremos com um sistema de apoio onde especificara e facilitara
a classificacao e codificacao das materiais utilizados internamente pela PedalaBike.
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Codificacao de Produtos

Manutencao de Bicicletas — Grupo A

Cédigo Produto

A001 Servigo Troca de guidao

A002 Servigo Troca de pedal

A003 Servigo Troca de pneus

Equipamentos Tl — Grupo B

BOO1 Cartdo de identificagdo do usuario
B0O2 Etiquetas identificag&o bicicleta

B003 Chip de Localizagéao

Material de Escritorio — Grupo C

Cédigo | Produto
C001 Folhas A4 c/ 500
C002 Caneta azul bic

C003 Calculadora

Equipamentos Eletrénicos — Grupo D

Cédigo | Produto

D001 Impressora Multifuncional HP

D002 Impressora Matricial Epson

D003 Notebook
Tabela 10

Fornecedores

Neste primeiro momento, o maior fornecedor sera a industria onde sao
fabricadas as bicicletas com design diferenciado e padronizado, a fim de evitar
possiveis roubos e fixar a marca na mente dos consumidores. E necesséario fazer
uma analise minuciosa das vantagens de cada fornecedor para uma escolha mais
segura. Para a garantia dos servigos prestados, além do cadastro dos fornecedores,
sera feito um contrato especifico, como precaucao, para que futuramente nao haja

problemas e que 0 nosso principal foco, que € o cliente, ndo seja prejudicado.

Ficha - Cadastro de Fornecedores
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Para cadastramento e analise dos fornecedores, sera enviada uma ficha para
cadastro e possivel fornecimento de materiais. A ficha modelo de cadastro de

fornecedores encontra-se no anexo 6 .

Abertura de Concorréncia

Essa etapa consiste em analisar varios fatores como preco, condicbes de
pagamento, prazos de entrega, condi¢des de fornecimento, atendimento em relacao
aos fornecedores, onde o setor de compras € responsavel por esse levantamento. A
concorréncia é o procedimento inicial para aquisicido de materiais e servicos, e €
feito através de uma consulta no mercado, analisando formalmente todas as etapas
desse processo de compra. A planilha de qualificacdo técnica encontra-se no anexo
7.

Contratacao

E através do contrato de fornecimento que sera realizada de fato a
contratacdo dos servicos/produtos do fornecedor. Dentre essas exigéncias previstas
em contrato, estardo descritas as condicdes de garantia de material, suporte, prazos
de entrega, garantia de qualidade e condigdes de pagamento, podendo em qualquer
momento estas serem alteradas, mediante pedido de qualquer uma das partes,
desde que nao seja prejudicado o nivel de servico acordado desde o inicio da

negociacdo. O modelo de contrato de fornecimento encontra-se no anexo 8
Planejamento de Producao

Planejamento de producdo € a continuidade dos processos Logisticos da
empresa. Decide-se a execugao dos processos, no tempo e quantidade certos com
os recursos corretos. O Planejamento de producdo trata das informacoes
necessarias para suportar a demanda e entregar os servicos aos clientes nos

momentos e na quantidade solicitados.

Acondicionamento de produtos e Servicos
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As bicicletas ficardo armazenadas nas estacbes durante todos os dias, 24
horas, podendo ser retiradas para loca¢do no horario entre 06h00 e 23h59.
O layout sera da seguinte forma, como mostra a figura a seguir:

Figura 11

Nas estacOes estarao disponiveis 10 bicicletas para locagao, onde o sistema
de liberacdo sera integrado com as outras estacdes e apds detectar o cartdo do
cliente com crédito disponivel, ele libera a bicicleta para uso.
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Planta baixa - Matriz - Empresa Pedalabike

= |3
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Figura 12

Possuiremos uma Matriz conforme planta demonstrada acima, onde
funcionara a administracdo, controle, desenvolvimento e estocagem de produtos
guando necessario. E inicialmente construiremos 10 estacdes distribuidas conforme

figura 14:

Figura 13

Nos seguintes enderecos:
A — Av. Paulo Fontes — Centro
B — Av. Osvaldo Rodrigues Cabral
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C — Av. Jorn. Rubens de Arruda Ramos

D — Av. Gov. Irineu Bornhausen (Leste)

E — Av. Gov. Irineu Borrnhausen (Sul)

F — Av. Prof. Henrique da Silva Fontes

G — Av. Madre Benvenuta (Nordeste)

H — Av. Madre Benvenuta - ltacorubi (Sudoeste)
| — Av. Prof. Henrique da Silva Fontes

J — Rua Jo&o Pio Duarte Silva

E no ponto de maior circulacdo de pessoas Av. Paulo Fonte, possuiremos
além de uma das estagdes um escritério de atendimento e cadastramento de
clientes, que estara instalada de forma estratégica no principal terminal de 6énibus
(TICEN), incentivando a populacdo a integrar os meios de transporte na regido
central. Este escritorio de atendimento devera possuir a estrutura conforme imagem

abaixo:

[LEEE ST
werw paacralaliths com br

Figura 14

Pesquisa de ponderacao e qualificacao do local para Matriz — PedalaBike

A escolha para localizacao da Matriz, sera analisada através de uma pesquisa
de ponderacao e qualificacdo, os locais serdo escolhidos e avaliados os fatores mais
relevantes para o andamento do negécio, a esses fatores serdo atribuidos pesos e
cada local ganhara uma nota, ao final avalia-se e define o local que melhor se
enquadre. Apresentamos abaixo uma previa desta pesquisa, descrevendo os locais
e ponderando dentro das necessidades de nossa empresa:



69

Local A: Rua Coronel Lopes Vieira, n® 78 - Centro — Florianépolis - Proximo a
Caixa Econémica Federal - Otho Gama D eca

Aluguel: R$ 3.500,00

Area Privativa: 203m2

Proximo de Farmécia, Posto de Gasolina, Locadora de Video, Hospital,
Estacionamento.

Imobiliaria: Giacomelli

Local B: Rod. Ademar Gonzaga, n® 3300 - Itacorubi - Floriandpolis.

Aluguel: R$ R$ 3.600,00

Area Privativa: 120m2

Préximo de Padaria, Posto de Gasolina - Subida do Morro da Lagoa, em
frente a Alameda Casa Rosa.

Imobiliaria: Giacomelli

Local C: Rua Henrique Valgas, n® 112 - Centro - Floriandpolis

Aluguel: R$ R$ 5.500,00

Area Privativa: 305m2

Proximo de Farmacia, Posto de Gasolina, Estacionamento, Rodoviaria de
Floriandpolis, TICEN, Floripa Music Hall.

Imobiliaria: Giacomelli

E ores Relevantas Peso Local A ‘ Local B Local C ‘
P Nota | PxN Nota | PxN | Nota PxN

1 Seguranca 0,30 |70 21 80 24 60 18

2 Facilidade de acesso | 0,20 |80 16 50 10 90 18

3 Valor aluguel 0,05 |50 25 40 2 30 1,5

4 Facilidade de | 0,15 |60 9 60 9 75 11,25
Implantacao

5 Tamanho espaco | 0,30 |70 21 40 12 90 27
fisico
Total 1,00 92 57 75,75

Tabela 11
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Plano de Distribuicao

Um planejamento logistico integrado, que comeca no planejamento das
necessidades de materiais e termina com a colocagdo do produto ou servigo
acabado para o cliente final, deve ser desenvolvido dentro de uma realidade de
vendas e de disposicao dos recursos financeiros. Deve estar envolvido na alocagao
e no controle da maior parte dos principais recursos de uma empresa: instalacoes,
equipamentos, matérias-primas e outros materiais.

O recebimento das mercadorias sera feito pelo Gerente Logistico e pelo
responsavel pelas compras. As mercadorias recebidas serdo basicamente as
bicicletas, pecas de reposicao e material de escritério, onde o volume de compras
nao sera alto.

As bicicletas estarao disponiveis para os clientes nas estacdes, localizados
em pontos estratégicos, para uma maior facilidade de aquisicdo do servico e entrega

das bicicletas.

Fluxo de pedido

Cadaswro/Recarga
Via Internet

Devolugaoda Retirada/Pagamento
bicicleta do Cartdo

Utilizagao do servigo Chegada a estagao

")

Figura 15
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O cliente tera um “site” e podera também ter a disposicdo nossos postos de
atendimento. Nao sera feito analise de crédito, por que o pagamento sera feito antes
do uso de nossos servigos. O pedido sera em tempo real, o cliente chega até uma
estacao e logo apdés um cadastro do usuario e cadastramento do cartdo de acesso
ele podera utilizar a bicicleta.

O servico de atendimento ao cliente estara disponivel através de 0800, caso
haja algum problema com as bicicletas, dividas em relagdo ao servico ou
atendimento de emergéncia, como bicicleta danificada, sem condigées de uso, serao
imediatamente substituidas por técnicos especializados.

Nos atendimentos de emergéncia serdo feitos ordens de servicos (OS),
conforme o modelo abaixo onde o técnico ira preencher o defeito da bicicleta, qual
peca devera ser trocada, numeracao da bicicleta com defeito e da bicicleta
substituida, sera registrado também o tempo entre a chamada do cliente e o
atendimento do técnico para que ao final seja revertido o tempo perdido em créditos

no cartdo do usuario.

ORDEM DE SERVICO
Bike

Data 0O.S. N2001

Nome Usuéario

Cédigo do Cartao Usuario

Horéario da chamada Horario da chegada

Local:

Defeito/Manutencéo:

Peca de reposicao:

Assinatura do cliente

Nome Técnico

Figura 16
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A PedalaBike tera um veiculo para agilizar os atendimentos emergenciais e
realizar as manutencdes preventivas das bicicletas alocadas em cada estacao.

Os principais custos das operacoes logisticas serdo com troca de pegas na
manutencao e deslocamento dos técnicos.

Para medicao de como nosso servigco esta sendo prestado, iremos incluir nos
terminais das estacdes pesquisas de satisfacdo onde o usudrio depois da utilizacao
da bicicleta respondera a pesquisa com perguntas relacionadas com 0 servico,
como: Esta satisfeito com o servico prestado? As respostas negativas abrirdo um
leque de opcdes que indique o porqué o servico foi insatisfatorio, que nos indicardo
os pontos fracos que devemos melhorar, como: ( ) problemas no cartao; ( ) defeito
na bicicleta; ( ) atendimento falho; ( ) ciclovias; ( ) sinalizacéo.

Esses indicadores de servigos falhos ajudardo a medir a qualidade de nossos
servicos, melhorar e controlar o desempenho dos servicos e processos de
execucao. Medimos a qualidade do servigco através da quantidade e tipos de falhas
ocorridas, divididos pela quantidade total dos servigos prestados.

Deverao ser criados indicadores para medir também a produtividade que é
relacionada aos fatores internos. Utilizados para medir a utilizacdo dos recursos
disponiveis, através da quantidade de servicos utilizados divididos pela quantidade
de servicos disponibilizados. Este indicador representa a eficiéncia dos processos de
servico e demonstra pontos a serem melhorados.

Ao final do estudo fica a sugestdo para que a empresa possa trabalhar as
informacdes obtidas, no entanto, sem esquecer-se do comprometimento com a
qualidade e a satisfacado dos clientes, ganhando em diferencial de competitividade e

melhorando ainda mais o seu posicionamento no mercado perante a concorréncia.
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2.10 Plano de Comunicacao

No plano de comunicacao construiremos as 9 etapas a seguir:

1. Caracterizar o
publico-alvo

9. Controlar os
Resultados

2. Definir os
objetivos

8. Implemantar a
Estratégia

Os nove passos do Plano de e e
camunica(}ﬁﬂ da Pﬂda IaBTkE ou pportunidadas

7. Determinar o
argamento

6. Definir os
Meilos

4, Solucionar o
composto promocional

5. Elaborar as
Mensagens

Adaptado Churchill, (2005) Dias (20086)
Figura 17

Caracterizacao do Publico Alvo

Temos como principal publico-alvo homens e mulheres de 18 a 35 anos,
empregado privado ou estudante com nivel educacional de médio a superior,
solteiros nas classes C e D, moradores de Floriandpolis e regido, que residem no
continente e trabalham e estudam no centro de Floriandpolis.

Objetivos

O objetivo principal do plano de comunicacdo € conseguir atrair pessoas
interessadas em utilizar um meio de transporte antigo, porém inovador nos dias de
hoje, e tentar desafogar o transito que no futuro provavelmente sera pior do que esta
nos dias atuais. Para conseguir concluir este objetivo trabalharemos com um unico e
exclusivo setor de marketing na empresa para que essa fatia do mercado seja
alcancada e consigamos atrair novos consumidores para esse tipo de servico que é
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o aluguel de bicicletas, para ser utilizado como transporte no dia-dia da populacao

na regiao de Floriandpolis. O Plano de Marketing é feito a partir da definicao de

metas e estratégias mercadolégicas. Trata-se de um guia, que fornece orientagdo

para a atuagao diaria, pois descreve de forma clara as agdes de Marketing a serem

implantados, seus pré-requisitos, custos e prazos, bem como o responsavel pela

realizacdo das acoes.

As principais oportunidades do negécio é:

Projeto pioneiro na regiéo;

Parcerias para expansao;

Explorar novas tecnologias;

Valorizagdo do meio ambiente;

¢ Alternativa integradora ao transporte; Aliangas governamentais;

e Sem concorréncia direta.

Como possiveis problemas, identificamos:

e Cultura regional;

Estrutura;

Leis nao favoraveis;

Questodes climaticas;

e Novos concorrentes;

e Concorréncia com veiculos automotivos;

Composto Promocional

Necessidade reduzida do servigo para o cliente;

Propaganda Promocao de Relacoes Venda Marketing Direto
vendas publicas pessoal
Televisao Adesivos Comunidade Quiosques Twitter
Site Proprio Brindes Entrevistas Compra eletrdnica
Infotv Sites especificos Eventos Telefone
Réadio Demonstragdes E-mail/Orkut
Descontos Internet/ Blogs/Banner

Feiras/Fidelizagéao

Tabela 12
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Mensagens

Propagandas:

Infotv nos terminais de Onibus da cidade. Sera desenvolvido um video com
imagens de como utilizar o servigco e explicando a necessidade de utilizarmos um
meio de locomogéo que faz bem ao meio ambiente e a saude. No final do video,
sera informado o telefone e site da PedalaBike.

Tv: 3 Insergdes de 15 por dia, durante 10 dias alternados, nos horarios do
Jornal Bom dia SC; Jornal do Almocgo e Vale a pena ver denovo na RBS TV.

Valores: Jornal Bom dia SC: R$ 229,00; Jornal do Almogo: R$ 870,00; Vale a
pena ver denovo: R$ 299,50.

Radio: Spot 3 vezes por dia, durante 15 dias alternados, duracdo de 30
segundos, incentivando as pessoas a utilizarem a PedalaBike como meio de
transporte rapido, facil e ainda bom para saude.

Valores: R$ 80,00/spot de 30 segundos.

Promocao de vendas:

Adesivos: nestes adesivos, terdo a informacdo do logo, telefone e site da
empresa. Os mesmos serdo colados nas bicicletas.

" Pedala
Bike

0800-8006888
www.pedalabike.com.br

Figura 18

Brindes: garrafinhas de agua, caneta, onde constardo a logo, telefone e site da

empresa. Estes brindes serao distribuidos no cadastro do cliente na PedalaBike.

Figura 19 Figura 20
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Sites especificos: préprio site, ViaCiclo, sites de academias, IPUF, lojas de produtos
naturais e esportivos.

Demonstracdes: Profissional da area de saude acompanhando e dando dicas para
0S USUArios.

Descontos: primeiros 30 minutos do dia gratuitos.

Feiras/Fidelizacdo: Parceria com eventos como lronman e eventos proprios na
cidade de Floriandpolis e regiao.

Banner utilizado:

Locacao de Bicicletas

Bicicleta ndo polui e faz bem para saude.
Abrace essa idéial

www.pedalabike.com.br
0800-8008888

Figura 21

Relacoes Publicas:

Comunidades: busca de novos parceiros: Viaciclo, UDESC, IPUF, Pedala
Floripa, possivel negociacao com Bancos.

Entrevista: emissoras de radios e jornais locais.

Eventos: Ironman



Venda Pessoal:
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Quiosques/Apresentagbes: Estagdes, Profissionais da area da saude dando

dicas para usuarios e vendendo servigo. Atendimento telefénico aos usuarios.

Marketing direto: pagina gratuita no Twitter, Orkut, blogs.

Compra Eletronica através do site da PedalaBike.

Distribuicdo de panfletos.

Atendimento telefénico gratuito.

Definicao dos meios

O plano de comunicacao sera feito em cima de midia de massa para atingir

grande numero de receptores ao mesmo tempo e midia eletrdnica com a divulgacao,

cadastro e venda de créditos pelo préprio site da empresa.

Planilha de Orcamento

R$ R$ R$
2.400,00 | 3.600,00 | 3.600,00
R$ R$ R$ R$ R$ R$
1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 |1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00
R$ R$
4.350,00 | 12.586,00
R$ R$
3.000,00 |10.000,00
R$
2.000,00
R$
3.000,00 R$ 80,00 | R$ 80,00 |R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00
R$
4.000,00
R$ R$ R$ R$ R$ R$
20.250,00 | 27.766,00 | 5.180,00 | 1.580,00 | 1.580,00 | 1.580,00

Tabela 13

Previsao de gastos para os primeiros seis meses: R$ 57.936,00, utilizando o

método de recursos disponiveis, incluindo os valores como investimento para a

empresa.
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Cronograma/Estratégia - Plano de Comunicacao

Tipo de Dezembro Janeiro Fevereiro Marco

Ferramenta
Radio Dia 01 aodia | Dia01ao | Campanha Spot 3 Spot 3
20 — definir dia 30 - de incentivo | vezes/dia vezes/dia
estacoes de Lancar ao uso de
veiculagdo, | campanha | bicicletas em
orgamentos | através do | parceria com
Dia21 aodia| spotnas |aradio
31 - radios

divulgacao definidas —
da abertura 3x/dia —

3x/dia — durante 15
durante 10 dias
dias com alternados
duracéao de com
30° duracao de
30’
Tv 5 insercées | Veiculacédo

na semana nos dias 3,
dodia27ao | 5,7,10, 12,
dia 31 no 14,17,19 e

Jornal do 21 de
almocgo na janeiro
RBS TV
Infotv Infotv nos terminais de 6nibus
Eventos Quiosques Saia de Dia Sem Semana [ronman
de Bike Carros | Internacional
apresentacao | Abertura Bicicleta
do servico PedalaBike
Brindes Confeccado | Distribuicdo de Chaveiros e squeezes mediante cadastro de novos
de Chaveiros clientes
e squeezes
Sites Construcao Manutencéo do Site PedalaBike
do Site
PedalaBike
Material Confecgao e distribuigao - Folder, Banner, Cartilha, Camiseta
grafico
Tabela 14

O responsavel pela execucao das atividades expostas no cronograma sera o
Departamento de Marketing administrado pelo sécio Charles.

Controle de Resultados
Serve para um continuo acompanhamento e avaliagdo das acdes. Assim,

poderemos corrigir rumos sempre que necessario, bem como reagir rapidamente
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aos movimentos do mercado. Serdo desenvolvidos formularios de avaliacao
sistematica e de sistemas informatizados de avaliacdo continuada. Os formularios
informatizados serao disponibilizados quando os usuarios entregarem as bicicletas
logo apds utilizarem os nossos servicos, afim de mensurar a qualidade e corrigir
possiveis erros. Os formularios de avaliagdo sisteméatica sera feito na folha de
cadastro do novo usuério onde ele ird responder a pergunta de como conheceu a
PedalaBike e isso servira para retirarmos qual tipo de ferramenta nos da maior
retorno.

Serda feito, pelo responsavel de marketing, relatérios com graficos para ser
apresentado aos diretores, para entdo ser decidido qual midia devera ser feita nos
préximos meses. A partir destas informacdes, retiradas dos formularios, iremos dar
continuacao e projetor os futuros planos de comunicacdo e assim proceder com a
midia que d& o retorno positivo.

2.11 Plano de Vendas

Planejamento de Equipe de vendas.

Objetivos: Serdo implementadas acbes de Marketing através da
telecomunicagé@o, campanhas de incentivo ao uso das bicicletas, divulgacao visual e
acOes experimentais, buscando captar o cliente para que ele faca o cadastramento
no site, telefone ou postos de atendimento. Nesses meios de contato serdo
necessarios profissionais com conhecimento para que possam responder de forma
clara e objetiva dando maior respaldo ao cliente, e também buscando informacdes
de melhorias e modificagdes.

Os vendedores deverao ter conhecimentos, tais como:

- Conhecimento do produto e servico;

- Instrugdes de como utilizar o produto e servico (onde estdo as estacoes,
maneira e tempo de utilizacao, termo de responsabilidade para uso das bicicletas e
0 que 0 mau uso pode acarretar);

- Informacdes sobre os beneficios a saude, obtidos pelo uso da bicicleta e
exercicios fisicos;

- Conhecimento para dicas de alongamento;
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- Operadores do Autoatendimento (site), deverdo manter o espaco sempre
atualizado com todas as informacdes necessarias. As vendas pelo site deveréo ser
de forma pratica, para facilitar o contato do cliente;

- O Autoatendimento sera responsavel pelo envio de e-mails, contendo dicas,
curiosidades e mantendo um relacionamento com o usuario.

Estratégias: Nossa equipe ira trabalhar inicialmente com vendas externas,
buscando divulgar o servico através de panfletos explicativos, camisetas, bandeiras,
fazendo agdes de incentivo através de testes experimentais, abordando o cliente e
demonstrando as facilidades do servigco, com profissionais contratados e treinados.
Serao feitas também vendas internas, preparando profissionais de telemarketing que
possam fazer o atendimento ativo e receptivo, havera promocgdes via internet através
do site que sera atualizado diariamente, respondendo duvidas e efetivando vendas.
O atendimento nos postos de vendas sera de forma padronizada, onde todos os
colaboradores atenderao de forma igual cada cliente, deixando claro como funciona
o sistema de locacéo de bicicleta.

Estrutura: Os vendedores serdao treinados para saber sobre o servico
prestado para que possa passar de forma segura e clara as informacbées que o
cliente deseja, serd necessario entender de bicicleta para que possa dar
informacdes do uso correto, essas informag¢des estardo clara na rotina de cada
vendedor para que as informacdes sejam iguais, independente de quem atendeu o

usuario.

Planejamento de metas

O crescimento da empresa depende de um bom sistema de vendas, e para
isso acontecer, a parte estratégica precisa estar bem preparada.

A venda € um dos ingredientes mais importantes para o sucesso da empresa,
por este motivo, é fundamental a projecdo do volume de vendas e estabelecimento
de metas a curto e longo prazo.

Para introducédo do servico no mercado, esperamos alcancar um volume de
vendas consideravel, em torno de 25% de nossa capacidade produtiva, vendendo
em média 11.700 horas/més no primeiro semestre, sendo o total da nossa

capacidade de 46.800 horas/més. Consequientemente, com a obtencado da meta do
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primeiro semestre, aumentaremos gradativamente a porcentagem da cota semestral,
em meédia 50%.

O foco sera a captacao de clientes através de distribuicdo de panfletos em
locais estratégicos como a Rua Felipe Schmidt, no centro de Florian6polis, tendo
como finalidade atingir o nosso publico alvo. Desta forma, abordaremos as pessoas
que transitam neste local, afim de realizarmos o cadastro e apresentar como sera
disponibilizado o servigo.

O estimulo da equipe sera feito de forma geral na empresa, ja que nao
possuimos vendedores diretos na Pedalabike, e sim atendentes através do telefone.
Como forma de estimulo, iremos promover confraternizacdes, palestra motivacional,
premiacao para destaque do més e ainda com a obtencdo da meta estabelecida
anual, os funcionarios ganharao como gratificagdo uma bonificagao.

O bom gerenciamento da equipe de vendas tem a ver com a motivagéao, o
apoio e o estimulo da equipe. A recompensa pelo desenvolvimento da equipe de
vendas é 6timos resultados e crescimento constante dos negdcios.

A avaliacdo das vendas sera com base na capacidade produtiva versus
quantidade vendida e o alcance das metas determinadas no inicio de cada
semestre.

A principal fung&o da avaliagdo de vendas é certificar-se de que os objetivos
e metas estdo sendo cumpridos ou ndo, para que, de posse das informagdes, seja
possivel melhorar os resultados da equipe. De fato, a avaliacdo é uma forma de os
gestores e funcionarios obterem retorno de como seu trabalho estd sendo
desenvolvido.

O processo de andlise e avaliagao das informacdes deve ser continuo, ou
seja, ele deve ser feito com o propédsito de estimular as qualidades da equipe de
vendas e o desempenho de todos os membros envolvidos com essa area.

O preco de venda do nosso servigo é feito com base nas despesas mensais,
impostos e margem de lucro desejado.

O pagamento do servico sera feito antecipadamente, no momento que o
cliente faz a recarga no seu cartdo de usuario, ele podera usufruir do servico. As
recargas estardo disponiveis no site da empresa com cartdo de crédito ou boleto
bancério, e ainda na matriz da PedalaBike, diretamente com atendentes.

O relacionamento com 0s nossos clientes sera feito através do site, onde ele

podera sugerir melhorias. No ato do cadastro, sera colhido informacées como data
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de nascimento e e-mail para envio de dicas sobre saude, novidades sobre a

PedalaBike e ainda envio de cartao de aniversario.
2.12 Plano de Viabilidade Economico/Financeira

Nesta etapa destaca-se a importancia do estudo da viabilidade econémico-
financeira determinando as possibilidades de sucesso e insucesso do
empreendimento.

O principal objetivo € avaliar os custos e despesas em relacdo as receitas.

Levantamento Investimento Inicial
Verificaram-se o0s valores necessarios para iniciar o negocio, se o capital

inicial disponibilizado pelos sbécios cobre o valor que serd gasto no inicio do

empreendimento. Conforme tabela apresentada abaixo.

Investimentos Iniciais

Descricao Valor

Construcoes das Estacoes 90.000,00
Equipamentos (Bicicletas) 33.000,00
Moveis e Utensilios 5.000,00
Impostos antecipados 500,00
Salarios antes da abertura do negécio 5.000,00
Decoracao 500,00
Acoes de comunicacao e divulgacao 53.000,00
Total 187.000,00

Tabela 15

O capital social serda R$ 200.000,00, antes da abertura do negécio os
investimentos terdo um custo de R$ 187.000,00, tera ainda um saldo de caixa para
capital de giro no valor de R$ 13.000,00.
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Prazos médios e Ciclo Financeiro

Ciclo Financeiro é fundamental para mensurar o tempo em que as atividades
sdo desenvolvidas na empresa, envolvendo o tempo em que o estoque permanece
na empresa, a média de dias dos recebimentos de clientes e os prazos de
pagamento dos fornecedores.

A PedalaBike apresenta os seguintes valores para o calculo do clico
financeiro:

Prazo Médio Estocagem (PME) = 0 dias

Prazo Médio Contas a Receber (PMCR) = -5 dias

Prazo Médio Pagamento Fornecedor (PMPF) = 21 dias

Ciclo Operacional= Prazo de Estocagem + Prazo Recebimento

CO=0+(-5)

CO =-5dias

Ciclo Financeiro= Ciclo Operacional — Prazo de Pagamento
CF =-5-21

CF = -26 dias

Ciclo financeiro negativo é desejavel, pois o prazo de pagamento dos
fornecedores € superior ao ciclo operacional, que representa o tempo de
permanéncia de estoques mais o0 prazo de recebimento dos clientes, ou seja, a
empresa paga seus fornecedores através dos recursos obtidos pelas vendas, nao
necessitando de recursos extras para capital de giro.

Demonstrativo de Resultado, Balanco Patrimonial e Fluxo de Caixa

Para verificacdo da Viabilidade do negécio utilizamos as ferramentas da
contabilidade Fiscal e Gerencial, projetando valores o mais préximo possivel da
realidade da regido em que iremos atuar, para analisar a viabilidade do negécio,
através da projecao do volume de receitas, despesas e custos.
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DRE - Mensal

" DEMONSTRACAO DO RESULTADO

RECEITA BRUTA A0 16BN [0S0 AT [ [A70 A0 a0 [R00 (M0 [0 [RE0 [
Deducles dasvendas (1250%) 1650 (2360  [2460  [R0%0 130 [3%0  [300 000 4000 420 4500 [54B) 410
RECEITA LiQuIDA M0 1643 (A0 OEN (B0 [BA0 (M0N0 [0 (000 (B80T B3R [0
Custo das Vendss o [ fms [ s [t (1o [s [e0 [P0 25 a3 [
LUCROOPERACIONAL BRUTO (11460 (15865  [16456 0065  [22010 23480  [19050  [AJ65 5400 (20360 |05 [ese  oraoms
4 sabre a ROL Ty I R Y %A R R O
Despesas Adminitraivas G0 (4GB0 [4GA0 4GB0 |ABRD  [ARAD (466D |4GBD 4GB0 4GB0 f4B80 40 [59R0
Despesas Matkeling 0 0 {660 (1360 |10 [t%0 [ts0 |13 [0S0 [4%0 (1560|1380 |15800

Salanos e Encargos Funcionanos 11680 (11680 (11690  [11.690 (11690 11690  [11.650 (1650 11690 11650 (11690 11600 [M40.280
RESULTADO DAATIVIDADE 5210|503 A4 M A0 52N (A0 BMS 7480 B0 DS (BARR |STT3

Despesas Financeiras A5 0T B3GR 070%  778%)  2081%  S24%|  2A06% 661N J0AtR  JTATH| 4136 2008%

DespesafReceta) Financeira TN YA 1 TN 1A 1A .S 1T A TN A . T TS 1.1
Taxas Beo k] 3 i ki i i ki % 3 % k4 k] 420
Financiamentos L1/ SO - S . S 2 S | .S - S - S I SO - S | S 7 S |

LUCRO OPERACIONAL LigUiDo |5767  [202  [30  [1%8 e fen 4 558 (589 (188 flome  fiesn  [u0m
Resultado Nio-Operacional 1000  |t000 {000  [t0o0 1000 {1000 (1000 1000 (1000 (1000  |1000 (1000  |12.000

LUCROPREJUIOJLiQUDO 5767 |4062 |20 (178 3680 {4613 [ 6.1 (6893  [BET (MM (176H 29089
Y sobre a ROL L O 1 O A 0 T 11 1 A " N v O 4 Y ) ) 7
Tabela 16

DRE - Anual
Tabela 17

Fluxo Caixa — Anual

FLUXO CAIXA
Saldo inicial 13.000 66089 162781 298133 ATH GBOD 711.975
Erfradas 347 200 414.240 474 576 543 962 623 757 715520
Saidas (2o4112)] (1rseey| asezze)|  (aE3es)|  (e04ER)]  (420753)
Saldo Op. {zoo.ooo)|  53.089 96.692 | 135352 180.547 | 233205| 284.767 993742
Saldo Firal BE.059 162 751 298 133 478 680 11975 1.006.742

665065 226 B6Y S2T. 002 1005661 17176568 2724398 FCAcumilado

Tabela 18
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Balanco Patrimonial

Tabela 19

Avaliacao da Viabilidade

A andlise de investimento sdo métodos essenciais para verificacdo da
Viabilidade do negdcio. Devem apresentar, discutir e comparar o0s principais
métodos para analise de investimento, aplicados adequadamente auxiliam a tomada
de decisao ao iniciar o negocio.

Sao os métodos aplicados para avaliagdo PedalaBike:

Tabela 20

O VPL (Valor Presente Liquido), reconhece o valor do dinheiro no tempo,
reflete o0 aumento de riqgueza para o acionista e depende somente dos fluxos de
caixa e a taxa de atratividade do negocio.

A TMA (Taxa Minima de Atratividade), consiste na taxa minima de juros para
um investidor decidir ou nao optar e realizar certo investimento, é taxa oferecida
pelo mercado para a aplicagdo de capital e proporcionar rentabilidade ao
investimento.

A TIR (Taxa Interna de Retorno), é a taxa de desconto que faz o VPL ser

“zero”. Se ela é maior que a TMA, o projeto tem VPL positivo.
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PAYBAK (Periodo de Recuperacdo do Capital Investido) mede o tempo

necessario para o retorno do investimento inicial.

Indicadores de Desempenho
O desempenho da organizacao serdo avaliados através de indicadores como:
Ponto de equilibrio, nivel de endividamento, nivel de liquidez e Rentabilidade sobre

as vendas.

Ponto de Equilibrio

E o valor que a empresa precisa vender para cobrir seus custos das
mercadorias vendidas, despesas variaveis e fixas. Atingindo o ponto de equilibrio a
empresa nao tera lucro nem prejuizo.

Analisando através da projecdo de despesas variaveis e fixas anuais a
PedalaBike, apresenta os seguintes resultados:

Despesa Fixa/Preco Un. - Custo Var. Un.
180.151 Horas Vendidas/ano.

32,08% Capacidade Maxima
Equagéo 1

Sua capacidade maxima produtiva no periodo de um ano de 561.600,00
horas disponiveis ao usuario. E precisa vender aproximadamente 32% de sua
capacidade maxima para atingir o ponto de equilibrio.

Nivel de Endividamento

Utiliza-se o Balango patrimonial para determinar a situagcéo financeira da
organizacao. O grau de endividamento representa o quanto a empresa tomou de
capital de terceiros para cada R$ 100,00 do préprio capital.

Curto Prazo Passivo Circulante/Passivo Total
15,08% |

Longo Prazo Passivo Exigivel Longo Prazo/Passivo Total
6,27% |

Equagéo 2
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Quanto menor a dependéncia de capital de terceiros, mais rentavel sera a
empresa, em relagdo ao Passivo Total projetado, aproximadamente 78% do passivo
corresponde ao capital proprio.

Nivel de Liquidez

A determinacdo de um nivel 6timo de liquidez é um dos aspectos mais
importantes na definicdo de qualquer negdcio.

Utiliza-se o balanco patrimonial da PedalaBike para verificacdo desde
indicador, dividindo-se o ativo circulante pelo passivo circulante.

Ativo Circulante/Passivo Circulante
R$ 1,13

Equagéo 3

Por ser um servico com pre¢o de venda baixo, este indice acaba sendo baixo
em relacdo a outros tipos de negbcios. Sem deixar de ser um indice favoravel para a
empresa, mede a capacidade da empresa da saldar seus compromissos no curto

prazo, para cada R$ 1,00 de obrigacdes a empresa possui R$ 1,13 para salda-las.

Rentabilidade das Vendas

Rentabilidade é a medida do retorno. Verifica-se este indice através
dos valores projetados na DRE, é o lucro liquido do exercicio, dividido  pela receita
liquida em %.

Lucro Liquido/Receita Liquida x 100
9,92%

Equagéo 4

Indica que o lucro do exercicio foi 9,92% do montante das vendas.

As avaliacOes da viabilidade do plano de neg6cio juntamente com o auxilio
dos indicadores de desempenho, mostram como positivamente o investimento do
empreendimento. Apesar da necessidade de investimentos altos em tecnologia e

equipamento, o empreendimento se mostra rentavel.
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3 CONSIDERACOES FINAIS

A partir dos resultados obtidos, e das estratégias elaboradas, este projeto se
desenvolveu na perspectiva final de avaliar os principais fatores selecionados,
possibilitando a inclusdo da bicicleta, como um modo alternativo e integrado de
transporte, no planejamento de transporte urbano de passageiros de Florianépolis,
correspondendo ao objetivo geral do trabalho.

A bicicleta agrega varios atributos contribuindo com a democratizagdo do uso
da via publica, reducao do custo nos deslocamentos diérios, favorecendo assim a
coletividade e ao meio ambiente urbano. Além disso, € um modo de transporte viavel
para pequenas e médias distdncias e quando integrada a outros modos de
transporte, possibilita atingir com maior facilidade varios destinos no cotidiano
urbano.

Para alcancar os melhores resultados perseguindo os objetivos deste projeto,
foram desenvolvidos planos para a Gestdo Comercial do negécio, através das
pesquisas bibliograficas e pesquisa de comportamento da populacdo em relacéo ao
uso da bicicleta na regido de Floriandpolis.

Foram elaboradas estratégias e todo o procedimento necessario para a
abertura do negdcio, desde o planejamento interno até o planejamento externo que
envolve a utilizacdo do nosso servico pelos clientes, obtendo assim, o possivel
sucesso e viabilizagdo do negdcio.

Por sermos prestadores de servi¢co, nao possuimos estoque, nossa politica de
pagamento de clientes se da previamente, no momento da compra/recarga do
cartdo, obtendo assim um ciclo financeiro favoravel, ndo necessitando de recursos
extras para capital de giro.

Conforme projegbes do planejamento financeiro, se forem seguidas as
estratégias de outros planos, a viabilidade do negécio se torna possivel, mesmo o
investimento inicial sendo de alto valor, o retorno considera-se excelente, pois
acontecera em um ano e dez meses.

Os resultados apresentados confirmam a hipdtese de este projeto ser
implementado em Florianépolis, pois existe uma demanda potencial na regido
central, capaz de utilizar a bicicleta como transporte alternativo, integrada ao sistema
de transporte ja existente, caso exista condi¢coes favoraveis de uso.
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Existe uma demanda real, que declara desejo de usar a bicicleta como modo
integrado. Para esta demanda € necessdario um investimento em infra-estrutura, com
implantacao de ciclovias, melhoria na sinalizacao e criacao de acessos as estacoes
para integracdo com os 6nibus e ainda é necessaria uma conscientizagdo geral
sobre democratizacao do espaco publico, para a inclusdo da bicicleta como meio de
transporte. Cada cidadao deve estar ciente da necessidade de considerar que todos
tém os mesmos direitos do uso da via publica, com segurancga e respeito.

Por tudo que foi apresentado neste projeto, pode-se considerar que os planos
e objetivos foram alcancados com muito estudo e dedicacdo, sendo possivel a

viabilizagdo do negécio.
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ANEXO 1

Estruturacao da pesquisa

Essa pesquisa tem a finalidade de identificar o comportamento dos usuérios
do transporte em Florian6polis e Regido, com o objetivo de implementar Estacdes
para Locacdo de Bicicletas a fim de integra-las com o meio de transporte da

populacéo.

Idade
E 15 a 19 anos
20 a 24 anos
25 a 29 anos
30 a 34 anos
35 a 39 anos
40 a 44 anos
45 a 49 anos
50 a 54 anos
55 a 59 anos

acima de 60 anos

OooooOonononon

Sexo
e Masculino
e Feminino

Ocupacao

Empresario
Autébnomo
Empregado Publico
Empregado Privado
Do Lar
Desempregado

ooonon0nno

Estudante



Estado Civil

£ Sotteiro

£ Gasado

£ Unigo Estavel
C Divorciado

Renda Mensal

£ Ate R$ 1.020,00

De R$ 1.021,00 a R$ 3.060,00
De R$ 3.061,00 a R$ 7.650,00
De R$ 7.651,00 a R$ 15.300,00
Acima de R$ 15.301,00

Oon0on0on

Escolaridade

E 1°Grau Completo
E 2°Grau Completo
E Técnico

E Superior Completo

Qual meio de transporte vocé mais utiliza??
" Gnibus

Carro

Moto

Taxi

i . -

Bicicleta

Para que utiliza este meio de transporte??
& Trabalho

& Escola

& Passeio

94



Tempo de deslocamento € importante para vocé??
E Sim
£ Nao

Assinale as localidades em que estao situadas...

Continente Centro Norte

Casa E e e
Trabalho e e e
Escola i e e

nnon?

Qual a distancia que percorre entre: casa-trabalho-escola?
E De 2 a5km

E De6a10km

L De11a15km

E Acima de 16 km

Ja ouviu falar em Estagdes de Bicicletas para Locagao?
E sim
£ Nao

Se SIM, onde ouviu falar das estacdes de bicicletas para locagao?

L1y
Jornais
Amigos
Réadio
Escola

Oon0on0on

Adotaria a bicicleta como meio de transporte?
E sim
£ Nao

Se SIM, por qué?

I Qualidade de Vida

& Gosto da Natureza

& Por ser mais barato
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-
-
-

Pelo tempo de deslocamento
Pela Seguranca
Pela Comodidade

Com que frequéncia vocé utiliza a bicicleta?

£ Asvezes

e Diariamente
e Nunca

Para que finalidade mais utiliza a bicicleta?
& Trabalho

[ |

Escola

Passeio

Esporte
Indicagdo Médica
Nao utilizo

Qual o principal motivo por ndo andar de bicicleta?

[ A (e B . R

Seguranca

Falta de ciclovias

Custo

N&o tenho bicicleta

N&o sei andar de bicicleta
Comodidade

Falta de tempo

Qual Plano adotaria como forma de pagamento para alugar uma bicicleta??

O

Oon0on0on

Diaria

Quinzenal

Mensal

Anual

N&o adotaria, pois n&o alugaria bicicletas
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Tabulacao da pesquisa

Idade

-

20024 oce

55aSEnmI

aﬁmadaﬁﬂml

Sexo
Femining [99]

0

13

26 39

Masculing [B5]

78

152319 anos
20 2 24 anos
25 a3 29 anos
30 a 34 anos
35a 39 anos
40 2 44 anos
45 3 49 anos
50 a 54 anos
55 a 59 anos
acima de 60 anos

Masculino 85
Feminino a9

Empresario
Autdnomo
Empregado Pablico
Empregado Privado
Do Lar
Desempregado
Estudante

15
21
85

g-ﬁ-ﬂ

1%
A5%
19%
14%
6%
4%
5%
3%
2%

1%

45%
52%
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Estado Civil
Casado [52] Solteiro 109
Casado 52
[ Uniio Esthvet {17) Unio Estavel 17
— Divorciado [5] Divorciado 5
Sofoiro [109]
Renda Mensal
Até RS 1.020.00

Ce RS 1.021,00 a RS 3.060,00

-
De RS 1.021.00a .. _ De RS 3.061,00 a RS 7.660,00
De RS 7.651,00 a RS 15.300,00

De R§3.061,00a ... - Acima de RS 15.301,00
De RE 7651004 ... .

mdunhs.au...m
0 16 32 48 64 80 96

Escolaridade
————— Superiar Compiato 1* Grau Completo
2" Grau Completo
Técnico [12] Técnico
Supernior Completo
1* Grau Complato
irau Compiloto [86]
Qual meio de transporte vocé mais utiliza??

Onibus 87
onees [ G Gamo %
caro [N 2

Taui 5
Mok Bicicleta 20

Taxi

Bicicleta

o
&

5”?' ?E §5 percentagens pode
ultrapassar 100%

86
12

98

57%
27%
9%
3%

-y
64
28
6
L

43%
34
15%
N
%

T9%
45%
6%
39%

47%
51%
14%

3%
11%

A% pessoas podem marcar
mais de uma caixa de
selecdo, entdo a soma das



Para que utiliza este meio de transporte??

0 31 62 93 124 155

Tempo de deslocamento ¢ importante para vocé??

— Nio [12]

Sim [174]

Assinale as localidades em que estdo sitluadas... - Casa

Continente |
coe
MNorie ||[ .
Sul|
0 22 44 66 88 110

Assinale as localidades em que estéo situadas... - Trabalho

-
conve
-
so [

0 18 6 54 72 90

99

Trabalho 154 23%
Escola 73 39%
Passeio 97 52%

As pessoas podem marcar
mais de uma caixa de
selecdo, entdo a soma das
percentagens pode
ultrapassar 100%

Sim 174 92%
Nio 12 6%

Continente 109 5T%

Centro 33 17%
MNore 15 8%
Sul 28 15%
Conftinente 59 31%
Centro 83 46%
Norte 8 4%
Sul 16 A%



Assinale as localidades em que estdo situadas... - Escola

Continente
coninente | Cenir
coe [, -
Sul
Norte [}
s [
0 12 24 36 48 60
Qual a distancia que percorre entre: casa-trabalho-escola??
T De2a5km
—— Acima dé 16 km [
De6a10km
De 11 a 15 km [37] De11a15km
Acima de 16 km
De 6 a 10 km ISﬁ]'DG 2454}
Ja ouviu falar em Estagbes de Bicicletas para Locagdo??
Mo [84] Sim 101
MNEo 84
Sim [101 1,
Se SIM, onde ouviu falar das estagbes de bicicletas para locagdo??
™
v
soros [ s
) Radio
amoos Escols

Radio-
econ [l
0 1

1 22 33 44 55

15
24

45

37
63

100

17%
31%
4%
4%

44%

28%
8%
13%
0%

3%



Adotaria a bicicleta como meio de transporte??

—————— N30 [75]

Sim [111]

Se SIM, por qué??

v covos [
————
Forwmhsbwmn_

Com que frequéncia vocé utiliza a bicicleta??

Nunca [25]

Diariamante [17]
As vazes [55]

Para que finalidade mais utiliza a bicicleta??

Sim 1M1
Mio 75

Qualidade de Vida a8
Gosto da Natureza 40
Por ser mais barato 47
Pelo tempo de deslocamenta 35
Pela Seguranca 2
Pela Comodidade 15
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58%
39%

8B8%
36%
42%
32%

2%
14%

AS pESS03s podem marcar mais de uma

caixa de selecao, entao a soma das

percentagens pode ultrapassar 100%

As vezes 55
Diariamente 7
Munca 95
Trabalho 25
Escola 1"
Passeio 77
Esporte 28
Indicagdo Médica 2
Nao utilizo 59

29%
9%
50%

16%
7%
48%
18%
1%
IT%

AS pessoas podem marncar

mais de uma caixa de

selecdo, entdo a soma das

percentagens pode

20 ultrapassar 100%
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Qual o principal motivo por ndo andar de bicicleta??

Seguranca 60 35%

Seguranca [ Falta de ciclovias 93 54%
SR . =
N30 tenho bicicleta 60 5%

Custo I N30 sei andardebicicleta 8 5%

Nao tenho bicicleta Comodidade 8 15%
Falta de tempo 61 35%

hﬂnsaiandarda..,l

| As pessoas podem marcar mais de
Comodidade uma calia de selecds, entdo a soma

It
Falta de 1 ! ?g;;!fﬂﬂ ntagens pode ultrapassar

0 19 38 5 7% 95

Qual Plano adotaria como forma de pagamento para alugar uma bicicleta??

Didria 55 29%
o [ o 2 o
Menzal 50 26%

Quinzanal

Anual 11 6%
Mensal _ Mo adolaria, pois ndo alugaria bicicietas 49 26%
anvat [
T

o 1" 22 aa a4 55
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ANEXO 2

CONTRATO DE CONSTITUICAO DE MICRO EMPRESA

Maycon Meyer,brasileiro, solteiro, nascido em 08 de abril de 1984, empresario, n°
do CPF: XXX XXX.XXX-XX, RG: XXXXXXX, SSP/SC, Carteira de Trabalho e
Previdéncia Social: XXXXX, Carteira Nacional de Habilitagdo: XXXXXXXXX,
domiciliado na Rua , S@o José/SC,
CEP: 88000-000, Gabriela ApareCIda Maler, braS|Ie|ra solteira, nasmdo em 22 de
novembro de 1988, empresaria, n® do CPF: XXX XXX XXX-XX, RG: XXXXXXX,
SSP/SC, Carteira de Trabalho e Previdéncia Social: XXXXX, Carteira Nacional de
Habilitagdo: XXXXXX, domiciliadA na Rua
, Palhoca/SC, CEP: 88000-000, Charles Denazar da Sllvelra
Junior, brasileiro, soltelro nascido em 29 de fevereiro de 1983, empresario, n® do
CPF: XXX XXX.XXX-XX, RG: XXXXXXX, SSP/SC, Carteira de Trabalho e
Previdéncia Social: XXXXX, Carteira Nacional de Habilitagdo: XXXXXXX
domiciliado na Rua , Biguacu/SC, CEP:
88000-000, Sabrina Garcia das neves, brasnelra soltelra nascida em 25 de
Agosto de 1986, empresaria, n® do CPF: XXX XXX XXX-XX, RG: XXXXXXX,
SSP/RS, Carteira de Trabalho e Previdéncia Social: XXXXX, Carteira Nacional de
Habilitacdo: XXXXXXX, domiciliado Av.
Palhoca/SC, CEP: 88000-000, constituem uma sociedade limitada, medlante as
seguintes clausulas:

CLAUSULA 12 - A sociedade girara sob o nome empresarial PEDALABIKE
Locacao de Bicicletas Ltda. e tera sede e domicilio na Rua Visconde de Ouro
Preto, 248 — casa, Centro — Florian6polis — SC - CEP: 88040-001.

CLAUSULA 22 - O capital social serda de R$ 200.000,00 (Duzentos Mil Reais)
representados por 200.000 (Duzentos Mil) quotas no valor unitario de R$ 1,00 (um
real), assim distribuidas entre os sdcios;

Maycon Meyer, Representando participacdao de 25% no capital, com 50.000
(Cinquenta Mil) quotas, representando um capital de R$ 50.000,00 (Cinquenta Mil
Reais), ja integralizados em moeda corrente nacional.

Gabriela Aparecida Maier, Representando participacao de 25% no capital, com
50.000 (Cinguenta Mil) quotas, representando um capital de R$ 50.000,00
(Cinquenta Mil Reais), ja integralizados em moeda corrente nacional.

Charles Denazar da Silveira Junior, Representando participagcdo de 25% no
capital, com 50.000 (Cinquenta Mil) quotas, representando um capital de R$
50.000,00 (Cinquenta Mil Reais), ja integralizados em moeda corrente nacional.

Sabrina Garcia das Neves, Representando participacao de 25% no capital, com
50.000 (Cinguenta Mil) quotas, representando um capital de R$ 50.000,00
(Cinquenta Mil Reais), ja integralizados em moeda corrente nacional.

CLAUSULA 32 - O objeto sera prestacéo Servico de Transporte Ciclistico

CLAUSULA 42 - A sociedade iniciara suas atividades em 07/02/2012 e seu prazo
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de duracao é indeterminado.

CLAUSULA 52 - As quotas sdo indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou
transferidas a terceiros sem o consentimento do outro sécio, a quem fica
assegurado, em igualdade de condicdes e preco direito de preferéncia para a sua
aquisicao se postas a venda, formalizando, se realizada a cessdo delas, a
alteracao contratual pertinente.

CLAUSULA 62 - A responsabilidade de cada sécio é restrita ao valor de suas
quotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizacdo do capital social.

CLAUSULA 72 - A administracdo da sociedade cabera Sabrina Garcia das Neves
com os poderes e atribuicdes de Administrar autorizado o uso do nome
empresarial, vedado, no entanto, em atividades estranhas ao interesse social ou
assumir obrigagdes seja em favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem
como onerar ou alienar bens imdveis da sociedade, sem autorizagdo do outro
socio.

CLAUSULA 82 - Ao término a cada exercicio social, em 31 de dezembro, o
administrador prestara contas justificadas de sua administragdo, procedendo a
elaboracdo do inventario, do balanco patrimonial e do balanco de resultado
econGmico, cabendo aos sécios, na proporcdo de suas quotas, os lucros ou
perdas apurados.

CLAUSULA 92 - Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social, os
sécios deliberardo sobre as contas e designardao administradores quando for o
caso.

CLAUSULA 102 - A sociedade podera a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou
outra dependéncia, mediante alteracao contratual assinada por todos o0s so6cios.

CLAUSULA 112 - Os sécios poderdo de comum acordo, fixar uma retirada
mensal, a titulo de "pro labore", observadas as disposi¢coes regulamentares
pertinentes.

CLAUSULA 122 - Falecendo ou interditado qualquer sécio, a sociedade
continuara suas atividades com os herdeiros, sucessores e o incapaz. Nao sendo
possivel ou inexistindo interesse destes ou do(s) so6cio(s) remanescente(s), o
valor de seus haveres sera apurado e liquidado com base na situagao patrimonial
da sociedade, a data da resolucdo, verificada em balangco especialmente
levantado.

Paragrafo unico - O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em que
a sociedade se resolva em relagao a seu socio.

CLAUSULA 132 - Os Administradores declaram, sob as penas da lei, de que nao
estdo impedido de exercer a administragdo da sociedade, por lei especial, ou em
virtude de condenagdo criminal, ou por se encontrarem sob os efeitos dela, a
pena que vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por
crime falimentar, de prevaricacdo, peita ou suborno, concussdo, peculato, ou
contra a economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas
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de defesa da concorréncia, contra as relacbes de consumo, fé publica, ou a

propriedade.

CLAUSULA 142 - Fica eleito o foro da comarca de Florianépolis para o exercicio e

o cumprimento dos direitos e obrigacdes resultantes deste contrato.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em 06

(seis) vias de igual teor.

Floriandpolis, 14 de Outubro de 2010.

SABRINA GARCIA DAS NEVES
Socio Administrador
CPF: XXX XXX XXX-XX

MAYCON MEYER
Sécio
CPF: XXX XXX XXX-XX

CHARLES DENAZAR DA SILVEIRA JUNIOR
Sécio
CPF: XXX XXX XXX-XX

GABRIELA APARECIDA MAIER
Sécio
CPF: XXX XXX XXX-XX

CAROLINA LOPES KLASER

OAB/SC XXXXXX

Testemunhas:
12 22
Nome: Nome:

CPF n° CPF n©
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ANEXO 3

Etapas para o registro do CNPJ:

12 PASSO - Consulta de Viabilidade: Antes de construir ou abrir qualquer
estabelecimento empresarial, deve-se consultar a prefeitura de seu municipio sobre
a viabilidade do negécio desejado, ou seja, se € permitido desenvolver tal atividade
no endereco escolhido. Portanto, deve-se solicitar uma consulta de viabilidade ao
Sistema Unico de Seguranca Publica (SUSP) do seu municipio.

22 PASSO - Registro do Contrato Social e CNPJ: Se a resposta da
prefeitura for positiva, o proximo passo sera elaborar o contrato social ou o
Requerimento de Empresario e registra-lo na Junta Comercial do Estado de Santa
Catarina. Ao mesmo tempo podera ser dado entrada no CNPJ através do
Documento Béasico de Entrada (DBE), cujo software esta disponivel no site da
Receita Federal.

Para a agilidade do processo, sugere-se o auxilio de um contador, pois nesta
etapa a burocracia podera atrasar o seu negécio.

A documentagdo exigida para o registro do Contrato Social na Junta
Comercial sera:

- Capa do processo;

- Contrato Social - 3 vias;

- Copia autenticada da carteira de identidade e CPF dos sécios;

- Comprovantes de pagamento: Guia DARE (01 jogo), - R$ 65,80; Guia DARF
(03 vias), codigo da receita: 6621 - R$ 21,00.

- Se o titular for estrangeiro, é exigida carteira de identidade de estrangeiro,
com visto permanente.

- Se for ME ou EPP, apresentar 03 vias da Declaracao, em papel tamanho
oficio, acompanhada de capa de processo.

- Para empresas constituidas por profissionais o registro se dara no Cartério
de Titulos e Documentos, e a documentacao exigida sera:

- Contrato Social, com visto de um advogado, 03 vias

- Copia autenticada do CPF e dos Documentos de Identidade dos sécios;

- Taxa do Cartério R$ 70,00. Para melhor compreensao entre os documentos
exigidos para o registro de uma empresa, € interessante que o empresario saiba a
qual o tipo de sociedade, no nosso caso é a Sociedade Limitada.



107

Sociedade Limitada: A sociedade empresaria tem por objeto o exercicio de
atividade prépria de empresario sujeito ao registro, independentemente de seu
objeto, devendo inscrever-se na Junta Comercial do respectivo Estado. (CC art. 982
e paragrafo 0nico). Isto é, sociedade empresaria € aquela onde se exerce
profissionalmente atividade econémica organizada para a producéo ou circulagao de
bens ou de servigcos, constituindo elemento de empresa. Desta forma, podemos
dizer que sociedade empresaria é a reuniao de dois empresarios ou mais, para a
exploracdo, em conjunto, de atividade(s) econémica(s). Os so6cios respondem de
forma limitada ao capital social da empresa, pelas dividas contraidas no exercicio da
sua atividade perante os seus credores.

32 PASSO - Alvara Sanitario: Para algumas atividades empresarias sera
exigido o Alvara Sanitario, tais como: atividades que envolvam alimentos, saude,
meio ambiente, etc, a lista completa estda disponivel no site:
http://www.dvs.sc.gov.brPortanto, se a empresa exercer alguma das atividades da
referida lista tera como proximo passo o requerimento do alvara sanitario no
municipio onde estad a empresa, seguindo os seguintes passos:

- Providenciar a documentacdo necessaria conforme os pré-requisitos para
cada tipo de alvarg;

- Preencher requerimento padrao adquirido no Setor de Protocolo, anexando
a documentacao necessaria e entregando ao mesmo para abertura de processo;

- Obter o numero do protocolo para acompanhar o processo. Apds a vistoria
realizada pela Diretoria de Vigilancia Sanitaria - DIVS, o alvara sera ou nao liberado.
Obs.: Para cada tipo de atividade serd necessario uma relacdo de documentos

especificos, também disponiveis no site: www.vigilanciasanitaria.sc.gov.br/

42 PASSO - Alvara Municipal: Apdés a liberacdo do contrato social e do
CNPJ, também, se devera providenciar o registro da empresa na prefeitura
municipal para requerer o Alvara Municipal de Funcionamento da empresa. Com
relacdo ao alvara de funcionamento, cada municipio possui uma tabela de precos.
Logo, aconselhamos verificar na central de atendimento ao contribuinte de seu
municipio. Assim que a empresa possuir a inscricdo municipal ela estara apta para
funcionar regularmente.

52 PASSO - Inscricao Estadual: Caso a empresa, além de prestar servigos

também comercialize mercadorias, devera ter inscricdo estadual. Mas para isso,
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serd necessario contactar um contador cadastrado na SEF, a fim do preenchimento
da FAC. Para fazer este cadastro, deve-se levar os seguintes documentos:

- Contrato Social original; - Procuracao no caso de representante;

- CPF do cbnjuge e filhos menores dos titulares/socios;

- Comprovantes de recolhimento da taxa de servigos gerais - DARE - R$
50,00;

- Cartdo do CNPJ; - Ficha de Atualizagdo Cadastral - FAC - Assinada pelo
contador e pelo empresario;

- Certidao negativa de débitos dos sécios (se residentes ou situados em outra
UF);

- Inscrigdo municipal.

Assim que a empresa possuir a inscricdo estadual ela podera escolher uma
grafica de sua confianga para confeccionar os blocos de notas fiscais para
comercializar seus produtos. Somente depois de todas estas etapas a empresa
estara apta para funcionar regularmente.

ANEXO 4

Questionario — Avaliacdo de desempenho

1. Credibilidade e Confianca

O

0 - Insatisfatorio

O]

1 - Fraco

2 - Regular
3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O0On0n0n0an

NA - Nao aplicavel

2. Compartilhamento das Atividades

E,.
C .

Insatisfatorio
Fraco

£, Regular
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E 3.Bom

E 4. 6timo

E 5. Excelente

E2 NA - Nao aplicavel

3. Trabalho em Equipe.
0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO0O00n0naQg

NA - Nao aplicavel

4. Disponibilidade

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO0O00n0naQg

NA - Nao aplicavel

5. Comprometimento

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

OOoO0O00n0an0

5 - Excelente



E NA - Nzo aplicavel

6. Flexibilidade*

E
£

O 0O 0O 0o 0o

7. Foco no usuario de sua atividade/servigo

O0O00nagooan

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

NA - Nao aplicavel

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

NA - Nao aplicavel

8. Aplicacdao do Conhecimento

O 0O 0n0nan

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente
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E NA-Nao aplicavel
9. Organizagédo do Tempo e Trabalho - Prioridade

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO n00nanaon

NA - Nao aplicavel

10. Relacionamento Interpessoal

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

O 0O 00O o0

5 - Excelente

£ NA-Nzo aplicavel

11. Comunicacao

E,.
C

Insatisfatério
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O 0O n0onono

NA - Nao aplicavel



12.

13.

14.

Capacidade de Agregar Valor

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O 0O n0noonoan

NA - Nao aplicavel

Qualidade do trabalho

O

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O 0O 0Ononano

NA - Nao aplicavel

Planejamento

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O 0On0n0nanan

NA - Nao aplicavel
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15. Capacidade para Resolver Problemas

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

O 0O n0noonoan

NA - Nao aplicavel

16. Comportamento Etico

E (- Insatisfatério
£ Fraco
2 - Regular
3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO0 n0nan

NA - Nao aplicavel

17. Administragdo de Conflitos

O

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO n0nanan

NA - Nao aplicavel
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18. Criacao ou Inovagao

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

OO n0nanan

NA - Nao aplicavel

19. Capacitagao e Desenvolvimento Profissional

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 - Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

Oo0oOn0o0o0onanan

NA - Nao aplicavel

20. Utilizacao das ferramentas e recursos materiais basicos

0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

oo n0o0o0onananon

NA - Nao aplicavel

21. Adaptabilidade as Mudancgas



0 - Insatisfatorio
1 - Fraco

2 - Regular

3 -Bom

4 - Otimo

5 - Excelente

oo n0o0o0onananon

NA - Nao aplicavel

ANEXO 5

Pesquisa Clima Organizacional
NECESSIDADES BASICAS
1. Minha maior preocupacao € com:
( ) Alimentagéo
( ) Seguranca
() Saude
( ) Aceitacao social
( ) Realizagao pessoal

SAUDE

1. Considerando sua condicao de saude, como vocé avalia:

e Seu estado fisico:

( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
e Seu estado mental:

( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
« Seu estado emocional

( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
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SITUACAO FINANCEIRA

» Assinale qual o seu grau de satisfacao financeira em relacao as questoes
abaixo, baseando-se em uma escala que varia de 1 a 10.

Moradia

01 02 O3 04 05 06 ()7 ()8 ()9 ()10

Or 02 03 04 (s (6 ()7 ()8 ()9 ()10

O1r 02 O3 04 05 06 ()7 ()8 ()9 ()10

(1 (02 (3 O4 ()5 ()6 ()7 ()8 ()9 ()10
CONVIVENCIA FAMILIAR

« O relacionamento com meu conjuge é:
( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo

e O relacionamento com meus filhos é:
( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo

» Vocé dispoe atencao suficiente para sua familia?
() ndo () mais ou menos () sim
VIDA SOCIAL

e Como vocé avalia:
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Seu nivel social:
( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
Seu convivio social:
( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
Seu nivel cultural:
( ) Otimo ( ) Bom ( ) Razoavel ( ) Ruim ( ) Péssimo
FERIAS E LAZER

« Estou satisfeito com as minhas ultimas férias.
() ndo () mais ou menos () sim

» Estou planejando para que as minhas proximas férias sejam muito boas.
() ndo () mais ou menos () sim

AUTONOMIA

» Vocé tem liberdade para fazer o seu trabalho da forma como considera
melhor?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao

e A empresa exige um procedimento rigido para execugao das atividades
pertinentes as suas fung¢des?

() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido

» Vocé que organiza sua rotina de trabalho para melhor aproveitamento de
suas atividades?

() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
e Vocé toma decisbes pela empresa?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao

RESPONSABILIDADE

« Até que ponto vocé cumpre as responsabilidades que sao destinadas a sua
funcéo?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao



» Vocé considera que é sua responsabilidade contribuir para o sucesso da
empresa?

( ) Sim ( ) Nao ( ) Nao tenho opiniao
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» Vocé desempenha seu trabalho buscando obter resultados melhores do que

aqueles esperados pela empresa?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido

» Vocé se considera comprometido com suas atividades?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
REALIZACAO PROFISSIONAL

o Vocé estd satisfeito com o seu cargo?
() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos

e O seu trabalho Ihe da um sentimento de realizacao profissional?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
QUANTIDADE E QUALIDADE DE TRABALHO

« Vocé se sente satisfeito em relagdo ao volume de trabalho que realiza?
() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos

e A qualidade do trabalho é considerada mais importante do que a sua
quantidade?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao

e Vocé acha que o seu trabalho realizado atualmente poderia ser melhorado?

Muito pouco Mais ou menos Muito
O 02 (O3 04 O5 (8 ()7 ()8 ()9 ()10
COMUNICACAO

o Como a direcao da empresa se comunica com seus funcionarios?
( ) Adequadamente ( ) Razoavelmente ( ) Inadequadamente

« Os funcionarios sentem-se seguros em dizer o que pensam ?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
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A empresa é aberta a receber e reconhecer as criticas, opinides e
contribuicoes de seus funcionarios?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
» As orientagdes que vocé recebe sobre o seu trabalho sao claras e objetivas?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
REMUNERACAO
» Vocé estd satisfeito com o seu salario atual?
() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
» Vocé considera a sua remuneracao adequada ao trabalho que vocé faz?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
» Vocé acha que a empresa remunera adequadamente os funcionarios?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
CARREIRA
» Vocé acredita na oportunidade de crescimento em sua carreira?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
» Vocé se sente apto para assumir maiores ou mais responsabilidades?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
» Vocé gostaria de trabalhar em outro departamento da empresa?
( ) Sim () Nao

» A empresa oferece oportunidades para o seu desenvolvimento e crescimento
profissional?

() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
RELACIONAMENTOS COM A CHEFIA

» Vocé se sente respeitado pelo seu chefe/gestor/gerente?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao

» Vocé respeita seu chefe/gestor/gerente?



( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
» Vocé considera seu chefe/gestor/gerente um bom profissional?
() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
« O seu chefe/gestor/gerente é receptivo as sugestdes de mudanca?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
RELACIONAMENTO INTERPESSOAL

« Existe um relacionamento de cooperacao entre os departamentos da
empresa?

( ) Sim ( ) Nao ( ) Nao tenho opiniao

« Como vocé considera o relacionamento entre os funcionarios da empresa?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
VALORIZACAO PROFISSIONAL

e Vocé se sente valorizado pela empresa?
() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos

» Vocé considera que o seu potencial de realizagcao profissional tem sido
adequadamente aproveitado?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
» A empresa reconhece os bons funcionarios?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
TREINAMENTO/DESENVOLVIMENTO
» Vocé recebeu o devido treinamento para a execucao de seu cargo?

() Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos

e A empresa investe em treinamentos necessarios para o desenvolvimento

profissional e pessoal de seus funcionarios?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
« O treinamento que vocé recebe o capacita a fazer bem o seu trabalho?

( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido

120



121

» A empresa investe em treinamento/desenvolvimento para que vocé tenha um
aprendizado continuo?
() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
ESTABILIDADE NO EMPREGO

« Vocé se sente seguro em relagdo a estabilidade de seu emprego?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos

« Os funcionarios da empresa sentem-se seguros quanto a estabilidade no
emprego?

( ) Sim ( ) Nao ( ) Mais ou menos
CONDICOES FiSICAS DE TRABALHO
« As condi¢gbes ambientais do seu local de trabalho sdo satisfatérias?
Temperatura ( ) Sim ( ) Nao
Espaco () Sim () Nao
Mobiliario () Sim ( ) Nao
Higiene ( ) Sim () Nao
Instalacdes sanitarias () Sim ( ) Nao
IMAGEM DA EMPRESA
» Considera a empresa um bom lugar para trabalhar?
() Sim () Nao ( ) Nao tenho opiniao
e Vocé indicaria um amigo para trabalhar na sua empresa?
( ) Sim ( ) Nao ( ) Nao tenho opiniao
» Vocé considera a empresa ética com seus funcionarios/clientes/ parceiros?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
e Os gestores da empresa dao bons exemplos aos seus funcionarios?

() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
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TRABALHO EM EQUIPE
e Os assuntos importantes s&o debatidos em equipe?
() Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opinido
e A empresa estimula o trabalho em equipe?
( ) Sempre ( ) Quase sempre ( ) Raramente ( ) Nunca ( ) Nao tenho opiniao
FATORES MOTIVACIONAIS/FATORES DESMOTIVADORES
« Indique trés principais fatores que geram mais insatisfagéo no seu trabalho.

Coloque numero 1 no fator que gera mais insatisfacdo, nimero 2 no segundo maior
fator de insatisfacdo e o numero 3 para o terceiro maior fator de insatisfacao.

( ) Falta de reconhecimento

( ) Falta de seguranga no emprego

() Impossibilidade de crescimento profissional
( ) Falta de autonomia

() Ambiente de trabalho ruim

() O trabalho que realizo

( ) Relacionamento com a chefia

( ) Falta de treinamento

() Sobrecarga de trabalho

() Instalagbes inadequadas (banheiros, vestiarios etc.)
() Salario

( ) Outros:

» Indique as duas principais razdes pelas quais vocé trabalha na empresa.
Cologque numero 1 na principal e nimero 2 na segunda mais importante.
( ) Salario
( ) Beneficios oferecidos pela empresa

( ) Estabilidade no emprego



(
(

(
(
(

) Relacionamento com a chefia

) O trabalho que realizo

) A falta de opcao de outro emprego

) Ambiente de trabalho

) Prestigio da empresa

) Autonomia no trabalho

) Possibilidade de treinamento

) Reconhecimento

) As chances de progresso profissional

Que sugestdes vocé daria para tornar a empresa um lugar melhor para se
trabalhar?
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PEDALABIKELOCAGOES DE BICICLETAS LTDA.

FICHA DE INSCRICAO CADASTRAL DE FORNECEDOR

Razao Social: Fundacao:
C.N.P.J/C.P.F. Insc.Est.: Insc. Municipal:
Endereco:

Bairro: Municipio: UF:
C.E.P: E-mail:

Fone: Fax:

Contato comercial — nome/fone:

Banco: Agéncia: C/ C:

Ramo de Atividade:

O ABAIXO ASSINADO, DECLARA QUE E DE SEU CONHECIMENTO, E ESTA

DE ACORDO COM O ESTABELECIDO NESTE DOCUMENTO.

Nome completo do declarante/representante legal |CARGO:

investido:

ASSINATURA

LOCAL/DATA




ANEXO 7
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PLANILHA DE QUALIFICACAO TECNICA

Pedala
Bike

Data da avaliacao

Avaliador

Empresa

Endereco

Atividade

Funcionario
contatado

Avaliacao da capacidade da empresa

Itens de avaliados no fornecedor

Resultado obtido

Insatisfatorio Satisfatério

Bom Excelente

Instalacoes

Capacidade técnica

Controle de qualidade

Recursos logisticos

Seguranca

Avaliacao subjetiva do porte e apresentacdo da empresa

Porte

Apresentacao

Pequeno Médio

Grande Muito boa

Razoav

Boa el

Resultado final da avaliacao

Nao cadastrar

Recomendar medidas
p/ nova avaliagdo

Cadastrar sem restricoes

Observagodes

Preparado por

Aprovado por

Fonte: Planilha suméria para qualificacao técnica (VIANA, 2006)

Resultado

Insatisfatorio

Satisfatorio

Bom

Excelente

Pontuacao 0

1 2

3

Fonte: Pontuagéo para itens avaliados (VIANA, 2006)

Total de pontos obtidos

Decisao

2as N&o cadastrar
9a16 Recomendar medidas
p/ nova avaliagdo
17a24 Cadastrar sem restricdes

Fonte: Decisao final da avaliagdo (VIANA, 2006)
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ANEXO 8

CONTRATO DE FORNECIMENTO

Pelo presente instrumento, Silver Industria de Bicicletas Ltda, pessoa juridica, estabelecida na
Rua Nossa Senhora da Ajuda, 36, Bairro: Bela Vista Municipio: Teixeira de Freitas Estado: BA,
CEP: 45995-970, inscrita no CNPJ sob o n° 07.688.289/0001-22 a seguir denominada SILVER
BIKE, e PEDALABIKE LOCACAO DE BICICLETAS LTDA., estabelecida na Rua Visconde de Ouro
Preto, 248, bairro Centro, Florian6polis/SC, inscrita no CNPJ XX XXXXXX/XXXX-XX a seguir
denominada PEDALABIKE, devidamente representada na forma prevista em seu respectivo atos
constitutivos, resolvem firmar o presente “Contrato de Fornecimento”, nos seguintes termos:

I- DO OBJETO

Clausula 12. Através deste Contrato, a SILVER BIKE se obriga a fornecer e a PEDALABIKE a dela
comprar, com exclusividade, durante todo o prazo de vigéncia do contrato, os produtos referente as
bicicletas, incluindo a manutencao das mesmas, que também sera assinado pelas partes integrando
0 presente contrato para todos os efeitos legais.

Il- DO PRAZO

Clausula 22 O prazo de vigéncia do presente contrato sera de 36 (trinta e seis) meses,
iniciando-se a partir da data da assinatura deste instrumento.

il - PRECO E DA FORMA DE PAGAMENTO

Clausula 32. Os pregos unitarios dos produtos objeto de compra e venda em carater continuo
ajustada pelas partes é o constante fornecimento deve ocorrer, deste contrato, que sera observado
pela SILVER BIKE, por ocasiao do faturamento mensal ou trimestral minimo dos pedidos da
PEDALABIKE.

Clausula 42. A SILVER BIKE emitira nota fiscal fatura, em conformidade com o pedido de compra,
gue sera encaminhado ao PEDALABIKE, acompanhando as mercadorias para pagamento no prazo
ajustado por ocasido da emissao do pedido.

Clausula 52. Os precos dos produtos pré-estabelecidos poderdo sofrer alteracdes, devendo a
SILVER BIKE comunicar a PEDALABIKE, para que as partes estabelecam nova negociacgao.

Clausula 62. O pagamento realizado além do prazo previsto implicara na cobranca, de pleno direito,
do principal acrescido de juros diarios de 0,33% (zero trinta e trés por cento) ao dia incidente sobre o
valor principal da nota fiscal fatura, sem prejuizo dos outros direitos da SILVER BIKE, entre os quais
o de rescindir o presente Contrato.

IV — RESCISAO

Clausula 72. A nao observancia por parte da PEDALABIKE de qualquer uma das clausulas do
presente contrato acarretara no direito da SILVER BIKE dar por rescindido, de pleno direito, o
presente contrato, independentemente de interpelagdo ou notificagao judicial ou extrajudicial, assim
como também de qualquer procedimento e/ou agdes judiciais.

Clausula 82 Em casos da SILVER BIKE ndo atender as metas de fornecimento tera a
PEDALABIKE a faculdade de rescindir o presente contrato, ficando obrigado a SILVER BIKE a
indenizar a PEDALABIKE o(s) valor(s) mencionado(s) na clausula 6°.

Clausula 92. A denlncia se fara mediante simples remessa de carta com aviso de recebimento
manifestando esta intengdo, bem como requerendo no prazo de 30 (trinta) dias, o pagamento dos
valores a titulo de indenizacgao.
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Clausula 102 O contrato também sera considerado rescindido de pleno direito nas seguintes
hipéteses:

| — Por acordo entre as partes;
Il — Descumprimento de qualquer clausula ajustada, cuja iniciativa para o desfazimento, por esse
motivo, somente poderd ser invocada pela parte inocente;
[ll — decretacé@o da faléncia ou submissé@o de qualquer das partes a processo de recuperagao judicial
ou extrajudicial;
IV — Demais hip6teses previstas.

V- DISPOSICOES GERAIS

Clausula 13* - Os termos e disposicdes deste contrato prevalecerdo sobre quaisquer outros
entendimentos ou acordos feitos entre as partes anteriormente.

Clausula 14® - Eventuais alteracdes das condicdes e clausulas mencionadas neste contrato sé terao
validade se formalizadas por escrito, mediante aditamento contratual, e somente passarédo a vigorar
apos a assinatura do respectivo instrumento.

Clausula 152. As partes ajustam que o presente contrato constitui-se em titulo executivo
extrajudicial, nos termos do art. 585, Il, do CPC, e demais normas pertinentes, viabilizando a
cobranca de qualquer valor nele previsto, através de acdo executiva.

Clausula 162. As partes elegem como competente o foro da Comarca de Florianépolis/SC, com
renuncia expressa de qualquer outro, por mais privilegiado que seja, para dirimir eventuais duvidas
ou questdes oriundas presentes no contrato.

E por estarem de acordo com todas as clausulas contratuais, firmam o presente instrumento em 03
(trés) vias de igual teor para um s6 efeito na presenga das 02 (duas) testemunhas abaixo.

Florianépolis/SC, 10 de Outubro de 2010.

SILVER INDUSTRIA DE BICICLETAS LTDA

De Acordo:
PEDALABIKE LOCACAO DE BICICLETAS LTDA
Testemunhas:
1a 23
Nome: Nome:

CPF n° CPF n©
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