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1 SUMARIO EXECUTIVO

1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes

Quadro 1 - Dados Sécio 1

Nome

Perfil

Atribuigdes

Felipe Rodrigues Pinto

Bacharelando em Administragdo pela
Universidade Federal de Uberlandia (UFU) e
proprietario de uma loja virtual de utilidades

domésticas ha 3 anos.

Planejamento e estratégia
Gestao financeira
Marketing e vendas
Administragdo de contratos

Treinamento e desenvolvimento da equipe

Fonte:

Quadro 2 - Dados Sécio 2

O autor

Nome

Perfil

Atribuigdes

Simeire Rodrigues Cortes

Pés-graduada em pedagogia pela Universidade Federal de Uberlandia

Planejamento e estratégia

Atendimento ao cliente

Manutencdo e infraestrutura

Relacionamento com parceiros e prestadores de servigo

Treinamento e desenvolvimento da equipe

Fonte

1.2 Dados do empreendimento

Quadro 3 - Dados do empreendimento

O autor

Nome da empresa

CNPJ

Endereco

Setor de atividade

Templa

A criar

Rua General Camara, 156 - Bairro Tabajaras -

Uberlandia - MG

Imobiliario



Forma juridica Sociedade Limitada

Enquadramento tributario CNAE 8211-3/00 — Servigos combinados de

escritdrio e apoio administrativo

Capital Social R$1.500.000,00

Fonte: O autor

1.3 Missao da empresa
Oferecer espagos comerciais modernos, com ambiente profissional completo,

acessivel e personalizado para profissionais de diversas areas, especialmente da satde.

1.4 Setores de atividades
A atividade principal da empresa ¢ a prestagdo do servico de locagao de espaco

comercial para uso profissional.

1.5 Forma juridica
A forma juridica escolhida para o negdcio sera a Sociedade Limitada. Essa opcao foi
definida por se tratar de uma sociedade composta por dois sdcios, permitindo a divisdo de

responsabilidades, investimentos e gestdo do empreendimento.

1.6 Enquadramento tributario

A empresa serd enquadrada como Microempresa (ME) e optara pelo regime tributério
do Simples Nacional, que unifica e simplifica o pagamento de tributos, reduzindo a carga
tributaria e facilitando a gestdo do negocio, conforme previsto na Lei Complementar n® 123
(Brasil, 2006).

Embora a atividade envolva a disponibilizagdo de salas comerciais, o0 modelo de
negoécio sera estruturado como prestagdo de servigos combinados de apoio profissional,
oferecendo infraestrutura completa aos locatarios, como 4gua, energia elétrica, internet,
limpeza, recepcao e seguranga. Dessa forma, caracteriza-se como prestagao de servigos, sendo
permitida no Simples Nacional, de acordo com Contabilizei (2025).

A atividade serd registrada sob o CNAE 8211-3/00 — Servicos combinados de
escritorio e apoio administrativo, enquadrando-se no Anexo III do Simples Nacional, com

aliquota inicial de 6% sobre o faturamento bruto.



1.7 Capital social
Quadro 4 - Capital social

Nome do sécio Valor (RS) % de participacao
Socio 1 Simeire R$1.485.000,00 99%
Sécio 2 Felipe R$15.000,00 1%
Total R$1.500.000,00 100%

Fonte: O autor

1.8 Fonte de recursos

O capital social da empresa sera formado por um dos sdcios, que ira contribuir com
um imovel avaliado em R$1.200.000,00 ¢ também com R$285.000,00 em dinheiro, o outro
socio fard um aporte financeiro simbolico de R$15.000,00 e sera responsavel pela gestao do
empreendimento, cuidando da administracdo e do funcionamento didrio da empresa,
totalizando um investimento inicial de R$1.500.000,00. Esse valor sera utilizado para a
abertura da empresa e para a reforma do imovel, que sera adaptado para funcionar como salas

comerciais para locagao.

2 Analise de mercado
2.1 — Estudo dos clientes

Foi realizada uma pesquisa de carater quantitativo com o objetivo de entender melhor
o perfil e as necessidades de futuros locatarios. Foi utilizado o modelo de questionario do
Sebrae (2013). A coleta dos dados foi realizada por meio da ferramenta Formularios do
Google, no periodo de margo a abril de 2025, totalizando 61 respostas. A amostragem foi por
conveniéncia. O questionario utilizado estd disponivel no Apéndice 1.

Os respondentes sdo residentes da cidade de Uberlandia-MG ou possuem algum
vinculo com a cidade, o que garante maior relevancia das informagdes coletadas. A pesquisa
serviu como base para identificar padroes de comportamento, preferéncias e desafios
enfrentados por profissionais que trabalham em salas comerciais ou consultérios,
contribuindo diretamente para a constru¢do das estratégias do modelo de negdcio proposto.

Os graficos a seguir apresentam os resultados da pesquisa realizada.

Grafico 1 - Género



Qual seu género?

Masculino
18,0%

Feminino
82,0%

Fonte: Dados primdrios

Observa-se uma predominancia do género feminino, representando 82% das respostas.
Ainda assim o publico masculino corresponde a 18% dos respondentes e nido deve ser

desconsiderado na analise de clientes, uma vez que também pode se interessar pela locagao de

salas comerciais.

Grafico 2 - Idade



Qual sua idade?

Mais de 60 anos Menos de 25 anos

6.6% 12.6%
26- 34 anos

41,0% 45- 59 anos

27 9%

35-44 anos

Fonte: Dados primarios

Analisando a faixa etaria dos participantes da pesquisa, observa-se que a maioria esta
na faixa de 26 a 34 anos. Em seguida, temos os respondentes entre 45 e 59 anos, com 27,9%,
e aqueles com menos de 25 anos, que somam 14,8%. As faixas etarias de 35 a 44 anos ¢ mais
de 60 anos registraram percentuais menores, com 9,8% e 6,6%, respectivamente.

Esses dados indicam uma predominancia de adultos jovens e de meia-idade, ou seja,
pessoas em idade ativa e produtiva, o que pode influenciar diretamente nas preferéncias

relacionadas ao tipo de espaco que procuram para trabalhar.

Grafico 3 - Escolaridade
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Qual sua escolaridade?

Ensino superior
4 9%

Mestrado ou
11,5%

Ensino superior
34 4%

Pés-graduacio
44 2%

Fonte: Dados primarios

Em relacdo a escolaridade, percebe-se que a maior parte dos entrevistados possui
pos-graduacdo, representando 49,2% das respostas. Logo em seguida, 34,4% tém ensino
superior completo, enquanto 11,5% indicaram possuir mestrado ou doutorado. Apenas 4,9%
declararam ter o ensino superior incompleto. Esses dados mostram que o publico ¢ bastante
qualificado academicamente, o que pode influenciar no nivel de exigéncia quanto a estrutura e

aos servigos oferecidos no espago comercial.

Grafico 4 - Area de atuacio
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Qual sua area de atuacao?

Mutrigdo
1,6%
Fisioterapia
3,2% Fonoaudiologia
Comercial 27 9%
6,6%
Engenharia
1,6%
Administrativa
3,3%
Medicina Fublicitaria
19,7% 3,3%
Advocacia
Fsicologia 11,5%
11,5%

Fonte: Dados primarios

Quanto a 4rea de atuacdo dos participantes, percebe-se uma predominancia de
profissionais da fonoaudiologia, que representam 27,9% dos respondentes. Em seguida,
vemos profissionais da medicina (19,7%), psicologia e advocacia, ambos com 11,5%.
Também aparecem dareas como fisioterapia (8,2%), comercial (6,6%), administrativa e
publicitaria (ambas com 3,3%), além de outras com menor representacdo, como engenharia e
nutrigao.

E importante destacar que a pesquisa foi feita por conveniéncia, o que pode ter
influenciado na maior presenca de determinadas profissdes. Ainda assim, os dados ajudam a
compreender melhor o perfil de potenciais usuarios do espago comercial, indicando uma forte

demanda vinda principalmente de areas da saude, juridica e de gestao.

Grafico 5 - Classe Social do Publico Atendido
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A qual classe social seu publico pertence majoritariamente?

Classe E (até 1 salario
9,3%

Classe A (acima de 20
12,1%

Classe C(entre 42 9
34 6%

Classe D (entre 1 e 3
20,6%

Classe B (entre 10 e
234%

Fonte: Dados primarios

Sobre a classe social do publico atendida pelos profissionais entrevistados, a maioria
declarou atender pessoas da classe C (entre 4 e 9 saldrios minimos), com 37 mengdes. Em
seguida, aparece a classe B (entre 10 e 20 salarios minimos), com 25 registros, ¢ a classe D
(entre 1 e 3 salarios minimos), mencionada 22 vezes. Também foram citadas, em menor
proporcao, a classe A (acima de 20 saldrios minimos), com 13 mengdes, € a classe E (até 1
saldrio minimo), com 10. Esses dados indicam que o publico-alvo dos profissionais tende a
estar concentrado nas classes intermediarias, com algum poder de compra, o que reforga a
viabilidade do modelo de negocio proposto, desde que os valores praticados, qualidade do

servigo e estilo do local sejam acessiveis e compativeis com essa realidade.

Grafico 6 - Faixa de Valor de Aluguel
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Qual a faixa de valor vocé paga atualmente no aluguel?

Menos de R$500,00 Entre R$500,00 e

2,0% G,0%
Entre RE2.00000 e _ﬁ_ﬁ_ﬂ——ﬂ"" Entre RF200,00 &
4.0% a3,0%
Entre R$700,00

8,0% Acima de R$3.000,00

10,0%

Entre R§1.500,00 e
14,0%

Entre R§1.200,00 e
G,0%
Mio possuo e ndo
2.0%

Mao loco
34 0%

Fonte: Dados primarios

Quando perguntados sobre a faixa de valor que pagam atualmente no aluguel de
consultorios ou salas comerciais, 34% dos respondentes afirmaram que ndo locam nenhum
espago atualmente. Entre os que ja alugam, o maior grupo esta na faixa entre R$1.200,00 e
R$1.500,00, com 14%, seguido pelos que pagam acima de R$3.000,00 (10%) e pelas faixas
de R$700,00 a R$900,00 e menos de R$500,00, ambas com 8%. As demais faixas de valor
ficaram com percentuais menores, variando entre 2% e 6%.

Esses dados revelam uma grande diversidade no poder de pagamento dos
profissionais, a0 mesmo tempo em que indicam uma oportunidade: muitos ainda ndo possuem
um local fixo para atender, o que pode representar uma demanda latente por espacos bem
localizados e com boa estrutura, a um custo acessivel para estudantes que estdo finalizando a
graduacdo ou também pode representar que alguns trabalham a domicilio de forma remota e

nao possuem interesse em alugar, por ndo ser lucrativo.

Grafico 7 - Tamanho Médio de Sala Ideal
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Qual o tamanho meédio de uma sala que vocé julga atender suas
necessidades de trabalho?

Acima de 50m*
10,0%

Menos de 10m*
6, 0%

Entre 30m* e 50m*

Entre 15m* e 20m?
18,0%

28.0%

Entre 10m* e 16m*
18,0%

Entre 20m* e 30m*
20,0%

Fonte: Dados primarios

Quanto ao tamanho médio de sala considerado ideal para o exercicio profissional, a
maioria dos respondentes prefere espagos entre 15m? e 20m? representando 28% das
respostas. Em seguida, aparecem as faixas de 20m? a 30m? (20%) e 10m? a 15m? e 30m? a
50m?, ambas com 18%. Ja salas com menos de 10m? e acima de 50m? foram menos citadas,
somando 6% e 10%, respectivamente. Esses dados sugerem que a maioria dos profissionais
entrevistados busca espacos compactos, porém funcionais, capazes de atender as necessidades
basicas de atendimento com conforto e praticidade.

Foi feita uma analise cruzada entre a faixa de valor do aluguel e o tamanho médio de
sala considerado ideal pelos respondentes revela alguns padrdes. A maior parte das pessoas
que ndo alugam consultorio atualmente indicou preferéncia por salas entre 20m? e 30m? e
I5m? e 20m?, o que sugere que muitos profissionais que ainda ndo alugam ja t€ém uma
expectativa bem definida sobre o espago necessario para o trabalho. Ja entre os que pagam
entre R$1.500,00 e R$2.000,00, a preferéncia se divide principalmente entre salas de 30m? a
50m? e 15m? a 20m?, indicando que o valor do aluguel pode variar bastante conforme a
estrutura do local e o perfil de uso. Apesar dessas observacdes, o nimero de respostas por
categoria ainda ¢ limitado, o que dificulta a formacao de uma correlagdo precisa entre o valor

pago e o tamanho do imodvel.
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Grafico 8 - Propriedade do Mobilidrio e Decoracdo da Sala Alugada pelos Respondentes

O mobiliario e decoracdo da sala que vocé aluga atualmente é
do proprietario do imoével ou seu?

O mobhiliario e decoragdo
20,0%

MEo loco
36,0%

Alguns maveis e
G,0%

O mobiliario & decoragdo
38,0%

Fonte: Dados primarios

Sobre o mobilidrio e a decoracdo dos espacos utilizados atualmente, 38% dos
respondentes afirmaram que a mobilia e a decoragdo sdo proprias, enquanto 20% utilizam
salas totalmente mobiliadas e decoradas pelo proprietario do imovel. Uma parte menor, 6%,
disse que o ambiente conta com alguns moveis do proprietario, mas que fizeram adaptacoes
pessoais. Ja 36% dos participantes disseram que atualmente ndo alugam consultério ou
escritorio. Esses dados indicam que muitos profissionais tém a necessidade de personalizar o

ambiente de trabalho, o que pode ser um diferencial a ser considerado na locagao.

Grafico 9 - Frequéncia de Uso de Sala Comercial
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Com que frequéncia vocé utiliza ou utilizaria a sala comercial?

Menos de uma vez por
6,0%

Entre seise setedias

8,0%

Entre uma e duas
14,0%

4

Entre trés e cinco
72,0%

Fonte: Dados primarios

A maioria dos respondentes (72%) afirmou que utiliza ou utilizaria a sala comercial
entre trés e cinco dias por semana, demonstrando uma demanda constante pelo espago.
Outros 14% usariam entre uma e duas vezes por semana, enquanto apenas 8% indicaram uso
entre seis e sete dias, e 6% menos de uma vez por semana. Isso mostra a possibilidade de

oferecer aluguéis flexiveis e também opg¢des completas.

Grafico 10 - Duragdo do Contrato de Sala Alugada
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Vocé alugou sua sala com qual duragdo de contrato?

Até 6 meses
2.0%
Entre 1 & 2 anos
26,0%
MEo loco
40.0%

Mais de 2 anos
14,0%

Entre 6 meses e 1 ano
18,0%

Fonte: Dados primarios

Sobre a duragdo dos contratos de locagdo, 40% dos respondentes afirmaram que ndo
alugam sala atualmente. Entre os que alugam, a maior parte possui contratos com duragdo de
1 a 2 anos (26%), seguida por contratos entre 6 meses e 1 ano (18%) e mais de 2 anos (14%).
Apenas 2% fizeram contratos com duracdo de at¢ 6 meses. Esses dados indicam uma
preferéncia por contratos de médio a longo prazo, o que demonstra a busca por estabilidade

no uso dos espagos comerciais.

Grafico 11 - Preferéncia de Aluguel de Sala Exclusiva ou de Sala Compartilhada, com

Reducdo de Aluguel
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Vocé alugaria a sala exclusivamente para uso proprio ou estaria
disposto(a) a compartilha-la com outro profissional em horarios

Alugaria exclusivamente
40,0%

Estaria disposto(a) a
G0 0%

Fonte: Dados primarios

A maioria dos participantes (60%) demonstrou estar disposta a compartilhar a sala
com outro profissional em horarios alternados, como forma de reduzir os custos com aluguel.
Por outro lado, 40% prefeririam alugar a sala exclusivamente para uso proprio. Esse resultado
indica uma aceitagdo de modelos flexiveis de ocupacdo, podendo ser uma vantagem para

negocios que oferecam salas compartilhadas com gestao de horarios.

Grafico 12 - Necessidade de Banheiro Proprio na Sala ou Possibilidade de Uso de Banheiro

Comum



19

Para sua atuacdo, é necessario ter um banheiro préprio na sala
ou pode ser utilizado o banheiro de uso comum do imdvel?

Eu e meus
50,0%

Mecessito de hanheiro
50,0%

Fonte: Dados primarios

Metade dos respondentes disse precisar de um banheiro privativo na sala, enquanto a
outra metade estd aberta ao uso de banheiro de uso comum no imovel. Isso indica que o
mercado estd receptivo a ambos os modelos e que a presenga ou auséncia de banheiro pode
ser um fator decisivo, mas, em alguns casos, pode ser ponderada em conjunto com o valor do
aluguel. Oferecer opgdes com e sem banheiro privativo pode ser uma estratégia eficiente para
atrair perfis diferentes de profissionais e, ao mesmo tempo, aproveitar melhor a planta do

imovel que serd reformado.

Grafico 13 - Preferéncia de Opgao de Sala
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Qual op¢ao de sala vocé prefere?

Locaruma salavazia e
a0,0%

Alugaruma sala
50,0%

Fonte: Dados primarios

A preferéncia dos respondentes ficou dividida com relagdo a alugar uma sala ja
mobiliada uma sala vazia para montar do seu jeito. Isso mostra que o mercado aceita ambas
opgdes para atender diferentes perfis de profissionais.

Na segunda etapa do questionario, foi pedido aos participantes atribuir uma nota de
importancia a diversos fatores que podem influenciar na escolha de uma sala comercial. O
objetivo foi identificar quais caracteristicas sdao mais valorizadas pelos profissionais no
momento de decidir por um espago de trabalho, ajudando a definir prioridades na estruturagao

do empreendimento.

Grafico 14 - Localizagao
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Localizagdo Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.
61 respostas

60
40 43 (70,5%)
20
101 ,16%) 0 (0%) 12 (19,7%)
0 |

Fonte: Dados primarios

A localizagdo foi considerada um fator muito importante na escolha de uma sala
comercial. A média geral foi de 4,57, reforcando que estar bem localizado é um diferencial

decisivo na hora de escolher onde atender seus clientes ou pacientes.

Grafico 15 - Valor acessivel do condominio / aluguel

Valor acessivel do condominio / aluguel Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito

importante.
61 respostas

40

40 (65,6%)

30

20

10 12 (19,7%)

1(1,6%) 1 (1,|6%) 7 (11,5%)

|
1 2 3 4 5

Fonte: Dados primarios
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O valor acessivel do condominio ou aluguel também foi apontado como um fator
importante na escolha de uma sala comercial. A média geral foi de 4,38, o que confirma que o

custo mensal é uma preocupacio relevante na decisdo de locagao.

Grafico 16 - Sala mobiliada e decorada

Sala mobiliada e decorada Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.
61 respostas

20

19 (31,1%)

15
14 (23%)

0
o 12 (19,7%)

9 (14,8%)
7 (11,5%)

Fonte: Dados primarios

A opgdo por uma sala ja mobiliada e decorada teve uma média de importancia de 3,10.
A maioria dos respondentes deu notas entre 3 e 5, sendo que 31,1% atribuiram nota 3 e 23%
nota 5. No entanto, 19,7% deram nota 1, indicando que uma parcela significativa prefere
montar o espago do seu jeito. Esses dados mostram a aceitagdo do mercado das duas opg¢des,

salas prontas e outras em branco.

Grafico 17 - Recepcionista
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Recepcionista Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.
61 respostas

30

25 (41%)
20

13 (21,3%)
10 11 (18%)

7 (11,5%)

5 (8,2%)

Fonte: Dados primarios

A presencga de recepcionista teve média de importancia 3,36, indicando que o servigo é
valorizado por parte dos profissionais, mas ndo € considerado essencial por todos. Isso sugere
que oferecer esse servigo pode ser uma boa estratégia para atender os locatarios, mas ¢
importante ter cuidado com o impacto que isso pode representar no valor do aluguel, para ndo

inviabilizar a locag@o para aqueles que consideram o servigo de recepcionista dispensavel.

Grafico 18 - Sala climatizada com ar condicionado

Sala climatizada com ar condicionado Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito
importante.
61 respostas

60
52 (85,2%)
40
20
4(6,6%)
0 (0%) 0 (0%)
0 | | 5 (8.2%)
1 2 3 4

Fonte: Dados primarios
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A climatizagdo com ar-condicionado foi um dos itens mais valorizados na pesquisa,
com média de importancia 4,77. A maioria dos participantes deu nota 5, e nenhum atribuiu
notas 1 ou 2. Esses dados mostram que oferecer salas climatizadas ¢ praticamente uma

exigéncia dos locatarios e deve ser considerada uma prioridade no planejamento do espago.

Grafico 19 - Lanchonete ou café no local

Lanchonete ou café no local Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

61 respostas

30

20 22 (36,1%)

16 (26,2%)
10 12 (19,7%)

7 (11,5%)

4(6,6%)

Fonte: Dados primarios

A presenga de uma lanchonete no local foi considerada de baixa importancia pelos
respondentes. As notas 1 e 2 somam mais de 60% das respostas, indicando que esse fator ndo
¢ prioritario na escolha de uma sala comercial. Apesar disso, 11,5% atribuiram nota 5, o que
mostra que ofertar esse tipo de comodidade pode ser interessante, mas ndo é um fator decisivo

de locacdo.

Grafico 20 - Estacionamento para clientes
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Estacionamento para clientes Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito

importante.
61 respostas

40

35 (57,4%)

30

20

10

10 (16,4%)

9 (14,8%)

5 (8,2%)

Fonte: Dados primarios

O estacionamento para clientes foi considerado importante pelos respondentes, mas,
apesar da valorizagdo do item, € preciso ver sua viabilidade, ja4 que a constru¢do de vagas
pode gerar um custo elevado e reduzir a area util para salas locaveis. Deve-se analisar os
clientes dos locatarios que se pretende atender e a disponibilidade de estacionamento publico

ou privado na regido, evitando comprometer a rentabilidade do negocio.

Grafico 21 - Salas com janelas e luz natural

Salas com janelas e luz natural Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito

importante.
61 respostas

40

37 (60,7%)

30

20

10

11 (18%)
3 (4,9%) 3 (4,9%) 7 (11,5%)

Fonte: Dados primarios
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A presenga de janelas com luz natural € valorizada pelos participantes, destacando a
importancia de ambientes bem iluminados. Associar isso com a necessidade de ar
condicionado evidencia a importancia de oferecer conforto térmico para os locatarios e seus
clientes.

No entanto, ao considerar o aproveitamento do imovel na reforma, € importante levar
em conta que abrir janelas pode gerar um custo adicional, além de impactar na viabilidade do
projeto, dependendo da estrutura do imovel e das limitagdes arquitetonicas. Portanto, é
necessario encontrar um equilibrio entre a cria¢do de espagos com luz natural e o custo de
adaptacdo do imdvel e instalacdo de aparelho de ar condicionado, que deve ser viavel para
ndo comprometer a rentabilidade do negdcio, a0 mesmo tempo em que oferece as condi¢des

ideais de conforto aos locatarios.

Grafico 22 - Acessibilidade para pessoas com deficiéncia

Acessibilidade para pessoas com deficiéncia Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas -
muito importante.

61 respostas

60

40

20

4 (6.,6% 4 (6,6%
1(1,6%) 1(1,6%) (6,6%) (6,6%)

Fonte: Dados primarios

A acessibilidade para pessoas com deficiéncia foi valorizada pelos participantes. Isso
demonstra a importancia de garantir que o imdvel seja acessivel, ndo apenas para atender a
exigéncia legal da Lei Brasileira de Inclusdo da Pessoa com Deficiéncia (Lei n® 13.146/2015),
mas também para atender a demanda crescente de profissionais e clientes que necessitam de
condi¢des adequadas para locomogao e acesso ao ambiente de trabalho (BRASIL, 2015).

Com base na andlise dos dados coletados na pesquisa, € possivel definir que o

publico-alvo deste empreendimento sdo os profissionais liberais, principalmente das areas de
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satude, juridica e administrativa. Este publico ndo tem distingdo de género, apesar de a maioria
dos respondentes serem do sexo feminino. Eles possuem faixa etaria entre 26 e 65 anos, alto
nivel de escolaridade e que atendem clientes das classes B e C. Estes profissionais buscam
espagos de 15m? a 30m?, com valores de aluguel entre R$700,00 e R$1.500,00, com contratos
de médio a longo prazo, que sdo utilizados com frequéncia regular e estdo abertos a
compartilhar sua sala com outros locatarios. Além disso, este publico valoriza caracteristicas

como localizagdo estratégica, climatizagdo adequada, iluminacao natural e acessibilidade.

2.2 — Estudo dos concorrentes

Porter (1991) deixa claro a importancia de se realizar uma analise dos concorrentes
para a criagdo de estratégias empresariais. Tal analise ajuda a entender quais sdo os pontos
fortes e fracos dos concorrentes, definir a proposta de valor € o posicionamento da empresa ¢
conhecer o mercado e o cendrio competitivo para tomar decisdes mais assertivas.

O estudo dos concorrentes foi realizado através de pesquisa de campo e da busca por
salas comerciais, consultorios e escritorios na internet, dando preferéncia por resultados do
Google Maps, que traz dados atualizados e confiaveis sobre empreendimentos locais. Além
disso, foram analisados perfis de imoveis com salas comerciais para aluguel em redes sociais
e sites de imobilidrias.

O quadro a seguir, conforme Sebrae (2013), apresenta os principais concorrentes de

salas comerciais/consultdrios para locagao:



Quadro 5 - Comparagdo com as empresas concorrentes
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Qualidade Preco Condi¢des de pagamento Localizagao Atendimento Servigos oferecidos
Templa Espago na regido central de Uberlandia. Mensal - Pagamento mensal e locagdo R. General  Direto com os -13 Salas
Salas ndo mobiliadas, com ou sem Entre por periodos  Camara, 156 - proprietarios  comerciais/consultorios
banheiros. Area comum planejadae  R$1.036,25 Tabajaras com e sem banheiros
decorada. a Setor Central ndo mobiliadas.
R$3.028,75 -Recepgio.
-Lanchonete.
Diaria -Jardim e area comum.
(Salas 1, 2 -Espacgo para
ou3)- colaboradores.
R$300,00 -3 vagas de
estacionamento.
Hora (Salas
1,2 0u3)-
R$40,00
Casa Severiano Salas comerciais em local historicoe  R$1.200,00 Pagamento mensal R. Cel. Diretocoma -7 Salas comerciais ndo
charmoso em Uberlandia. Oferecem a Severiano, 551 proprietaria mobiliadas com
diferenciais como banheiro privativo, R$3.000,00 - Tabajaras banheiro.
armarios, ar condicionado e relogio de Setor Central -Recepgio.
energia individual. A area comum ¢é bem Lanchonete.



equipada, com mobiliario e projeto de
paisagismo, proporcionando um
ambiente acolhedor. Inclui 2 banheiros

acessivelis.

Med Square Oferecem salas comerciais mobiliadas e
prontas para uso, com infraestrutura
completa, incluindo recepcao, Wi-Fi,
estacionamento, café e copa.
Proporcionam um ambiente inspirador e

produtivo para atividades como

consultas e cursos.

Clinica A Clinica infantil especializada em atrasos
no desenvolvimento e TEA, oferecendo
um ambiente aconchegante e ludico,
ideal para promover o bem-estar e a
evolucdo das criangas com carinho e

dedicagdo.

KB Clinica Sala de estética em clinica premium,
localizada em ponto estratégico de alto
padrdo. As salas contam com mobiliario

de luxo, decoragao sofisticada,

R$1.200,00
a
R$4.000,00
para
pagamento

mensal

R$40,00 a
R$60,00 a

hora

R$90,00 a
hora
R$150,00 o

periodo

Pagamento mensal, por R. Rafael Direto com
Marino Neto,
222 - Jardim
Karaiba

Setor Sul

periodo (6 horas) ou por hora proprietario

Pagamento por hora R. Bahia, 875 - Pocket Clinic
Brasil

Setor Central

R. Timbiras,
1055 - Saraiva

Pagamento por Pocket Clinic
hora/periodo/dia

Setor Sul
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-Jardim e area comum.

-Salas mobiliadas ou
vazias

-Recepcdo para
encaminhamento do
paciente;

-Wi-fi;
-Estacionamento;

* Café na Recepgéo;

* Copa;

-5 Consultorios
mobiliados com foco em
criangas tipicas e
atipicas.

-Recepgao.

-Consultorios
mobiliados
-2 Salas de treinamento

-Recepgdo




excelente luminosidade natural e
iluminagdo interna eficiente. A recepgao
oferece conforto, com agua, café, cha e
cappuccino para os clientes, criando
uma experiéncia acolhedora e exclusiva

entre os atendimentos.

R$350,00 o
dia

30

Fonte: O autor
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A concorréncia direta representa um desafio, especialmente com empresas ja
consolidadas como a Med Square ou a Casa Severiano, que, apesar de oferecer precos mais
elevados, possuem clientes estabelecidos € um bom reconhecimento de mercado. Esses
concorrentes ja tém uma infraestrutura completa e uma presenga significativa em Uberlandia,
0 que torna trabalhosa a atragdo de clientes.

Apesar disso, o0 modelo proposto por nds, oferecendo salas com infraestrutura flexivel,
diferenciagdo nos servicos, como o uso de salas compartilhadas e preco competitivo, cria uma
excelente oportunidade de atrair profissionais que buscam praticidade e personalizagao no
ambiente de trabalho. Além disso, trata-se de um mercado que cresce a cada dia e, ainda que
existam concorrentes, a cada ano se formam novos profissionais, ampliando a demanda por
solucdes inovadoras como a nossa. Isso nos coloca em uma posicdo estratégica, com a

capacidade de competir com os concorrentes ja estabelecidos.

2.3 — Estudo dos fornecedores

Para garantir o adequado funcionamento das salas comerciais, serdo contratados
diversos fornecedores essenciais, considerando apenas aqueles responsaveis pela operacao
apos a conclusdo da reforma. Os fornecedores visam proporcionar conforto, seguranca e
praticidade para locatarios e seus clientes, conforme serd detalhado no quadro especifico,

seguindo o modelo proposto pelo Sebrae (2013).



Quadro 6 - Fornecedores
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Ordem Nome Descrigao Preco Pagamento Prazo de entrega Localizagao

1 AgendaAl -Agendamento online; R$117,00 -A vista e mensal Imediato.  https://www.agendaai
-Controle financeiro; .com.br/

-Cadastro de clientes;

-Relatorios analiticos.
2 GoDaddy -Hospedagem de site R$15,99 -A vista e mensal. -Imediato  https://www.godaddy.
-E-mail profissional com/pt-br
3 Verisure -Monitoramento e seguranca R$250,00 -A vista e mensal. -Imediato  https://www.verisure.
com.br
4 Castro Naves. -Fornecimento de insumos e Variavel. A vista. No mesmo dia. -Av. Vasconcelos

equipamentos de escritdrio

Costa, 1340 -
Uberlandia - MG

Fonte: O autor
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3 Plano de Marketing
3.1 — Descricio dos principais produtos e servicos

O negocio oferecerd como principal servigo a locacdo de salas comerciais adaptaveis
para profissionais da area da saude como nutricionistas, psicélogos, fonoaudidlogos, etc, além
de advogados, arquitetos e pequenas lojas. As salas comerciais apresentardo diferentes
configuragdes, sendo algumas com banheiro privativo e outras sem, permitindo atender as
necessidades especificas de cada perfil de cliente. O imdvel esta localizado na regido central
da cidade de Uberlandia e serd reformado para proporcionar um ambiente moderno, funcional
e confortavel.

Além da locacdo do espago fisico, o empreendimento disponibiliza servigos
complementares como a recepgdo compartilhada para atendimento aos clientes dos locatarios,
servigos de limpeza e manutencao regular das areas comuns e privativas, conexao de internet,
ar-condicionado em algumas salas e sistema de seguranga. Os contratos de locacdo serao
flexiveis, podendo ser firmados em diferentes modalidades: anual completo, anual com dia ou
periodo do dia fixo ou por hora.

O empreendimento sera composto por um total de 13 salas comerciais disponiveis
para locagdo com as seguintes especificagdes detalhadas: Sala 1 com 9,5m? Sala 2 com
9,5m?, Sala 3 com 9,5m?, Sala 4 com 8,3m?, Sala 5 com 11,5m?, Sala 6 com 9m?, Sala 7 com
12,6m?, Sala 8 com 17,2m? e banheiro de 5Sm?, Sala 9 com 12m? ¢ banheiro de 3,2m?, Sala 10
com 12m? e banheiro de 3,2m?, Sala 11 com 11,6m?, Sala 12 com 11,63m?, e Sala 13 com
9,2m? ¢ banheiro de 3,7m?.

O pavimento inferior sera composto por 3 vagas de estacionamento, sendo uma delas
acessivel, além de recep¢do, plataforma de acessibilidade para o segundo pavimento, 2
banheiros acessiveis, 6 salas, escada e despensa. Na area dos fundos do pavimento inferior,
haverd uma area gourmet com 38m? um banheiro de 3m? copa com banheiro para os
funcionarios € um jardim. O pavimento superior contara com 7 salas e um hall.

3.2 — Preco

A precificagdo ¢ essencial para a perenidade do negocio e consiste em um elemento
estratégico ndo apenas para gerar lucro e cobrir os custos operacionais, mas também construir
um diferencial competitivo que possibilite a atracdo e fidelizacdo de clientes (KOTLER,

2004).



34

O modelo utilizado sera baseado em um valor do metro quadrado pré estabelecido
multiplicado pelo tamanho de cada sala acrescido de um somatdrio para a presenca de

banheiro (+5), ar condicionado (+2) ja instalado e mobiliario (+3).



Quadro 7 - Informagoes das salas
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Possui ar

Fator

Nome Tamanho Possui banheiro? Possui mobiliario? Valor do m? Preco final
condicionado? multiplicador
Sala 1 9,53m? Nio Nio Nio 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 2 9,53m? Nao Nao Nao 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 3 9,53m? Nao Nao Nao 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 4 8,29m? Nao Nao Nao 8,29 125 R$ 1.036,25
Sala 5 11,48m? Nao Nao Nao 11,48 125 R$ 1.435,00
Sala 6 9,02m? Nio Nio Nio 9,02 125 R$ 1.127,50
Sala 7 12,65m? Nio Nio Sim 15,65 125 R$ 1.956,25
Sala 8 17,23m? Sim Sim Nao 24,23 125 R$ 3.028,75
Sala 9 12m? Sim Sim Sim 22 125 R$ 2.750,00
Sala 10 12m? Sim Sim Sim 22 125 R$ 2.750,00
Sala 11 11,63m? Nao Nao Nao 11,63 125 R$ 1.453,75
Sala 12 11,63m? Nao Nao Nao 11,63 125 R$ 1.453,75



Sala 13

9,15m?

Sim

Sim

Nao

17,15

125

36

RS$ 2.143,75

Fonte: O autor
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3.3 — Estratégias promocionais

As estratégias promocionais efetivas, como a venda pessoal, propaganda, relacdes
publicas, merchandising e promog¢do de vendas sdo essenciais para o sucesso do negocio
(COBRA,2009). Para a Templa, foi proposto uma divisdo em: estratégia de atra¢ao de clientes,
estratégias de retencdo de clientes, estratégias promocionais e estratégias de comunicagdo e
marca.

As estratégias de captacdo de clientes serdo direcionadas principalmente para os
periodos de vacancia das salas, considerando o limite operacional do espago e evitando gastos
desnecessarios. Nesse sentido, serdo desenvolvidas agdes de midia paga no Meta Ads,
LinkedIn, Google Ads e em radios locais para divulgacdo. Como diferencial, serd
implementado um programa de indicacdo no qual qualquer pessoa que trouxer um novo
locatario e firmar um contrato recebera como gratificagio o primeiro més de aluguel.
Complementarmente, serdo estabelecidas parcerias com influenciadores locais e criada uma
base de dados com e-mails e telefones de potenciais interessados na locagdo das salas
comerciais.

Para a retengdo de clientes, serdo implementadas estratégias que vao além da simples
locacao de salas, priorizando a criacdo de valor e um relacionamento proximo. Serdo realizados
eventos pensados para atender as necessidades dos locatarios, incluindo mini cursos sobre
gestdo, marketing digital, atendimento ao cliente, etc. O espago promovera a participagdo em
feiras e eventos externos e criard rodas de conversa e momentos de networking para seus
locatarios. Complementarmente, serdo realizadas confraternizagcdes semestrais com sorteios e
distribuicao de brindes, com o objetivo de manter o engajamento e fortalecer os lacos entre o
empreendimento e os profissionais que locam o espaco, buscando a prestacdo de um servigo de
alta qualidade.

Como estratégias promocionais, serdo implementados o desconto para profissionais
recém-formados, incentivando o inicio de carreira em um ambiente ja estruturado, desconto
para locagdo de multiplas salas estimulando a ocupacdo do espaco, desconto para pagamento
antecipado de aluguel dando previsibilidade financeira e desconto para renovagdo antecipada
restando até dois meses para o fim do contrato visando garantir a continuidade da ocupacgao.

As estratégias de comunicacao e marca serdo estruturadas em torno da presenca digital.

Havera um site institucional, perfis no Google Meu Negocio, Instagram, Facebook e LinkedIn
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que serdo mantidos atualizados, apresentando informagdes detalhadas sobre o espago, servigos

oferecidos, diferenciais do empreendimento e depoimentos de locatarios.

3.4 — Estrutura de comercializacio
A estrutura de comercializacdo para a locagdo das salas sera direta com os proprietarios
através de ligacdes telefonicas, troca de mensagens instantaneas via WhatsApp, reunides online

e visitas presenciais ao local.

3.5 — Localiza¢io do negocio

Segundo Las Casas (1994), a localizacdo do negocio € um fator crucial para seu sucesso,
devendo estar proxima dos consumidores e levar em conta a concorréncia e aspectos como a
comunidade local, a 4rea e a estrutura fisica da regido.

Por se tratar de um imdvel proprio e ja existente, o espago para o empreendimento serd na
Rua General Camara, 156 - Bairro Tabajaras - Uberlandia-MG. A localizagdo central do bairro
Tabajaras oferece facil acesso através das principais vias da cidade e linhas de transporte publico,
aliando praticidade a tranquilidade do bairro. A regido conta com outros negocios nas
proximidades, como supermercados, restaurantes e clinicas médicas, inclusive uma localizada
bem em frente ao imével. Isso torna a area ainda mais valorizada e apreciada para esse tipo de

empreendimento.

4 Plano Operacional
4.1 — Layout

O layout do empreendimento foi desenvolvido pelo arquiteto Gabriel Freitas
CAU/BR N°A274009-5 em total conformidade com as normas estabelecidas pela Prefeitura

Municipal de Uberlandia, Vigilancia Sanitaria e Corpo de Bombeiros.

Figura 1 - Planta baixa do pavimento térreo e superior
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Fonte: Gabriel Freitas - Arquiteto - CAU/BR N°A274009-5

Figura 3 - Recepgao

Fonte: Gabriel Freitas - Arquiteto - CAU/BR N°A274009-5

Figura 4 - Sala 1
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Fonte: Gabriel Freitas - Arquiteto - CAU/BR N°A274009-5

Figura 5 - Sala 7
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Fonte: Gabriel Freitas - Arquiteto - CAU/BR N°A274009-5

4.2 — Capacidade produtiva/comercial/servicos

A capacidade do local serd do funcionamento simultaneo das 13 salas comerciais com
um profissional atendendo até um paciente e um acompanhante por vez. A recepcdo tem
capacidade para trés recepcionistas e cadeiras de espera para seis pessoas. A copa comporta

até dois colaboradores fazendo suas refei¢oes.
4.3 — Processos operacionais
O processo de recepcao de clientes dos locatarios sera dividido em algumas etapas de

acordo com o fluxograma elaborado abaixo.

Figura 6 - Fluxograma do processo de recepc¢ao de paciente/cliente.



RECEPCIONISTA

) _ CHAMA O TEM
INICio DADF;ECEPCAO PACIENTE/CLIENTE E PACIENTE/CLI NAO
VERIFICA SEUS -_— ENTE NA —_—
y
PACIENTES/CLIENTES DADOS NO SISTEMA SALA?
DE AGENDAMENTO

PEDE PARA
PACIENTE/CLIENTE

AGUARDAR NA
RECEPGAO

FIM DA RECEPGAO DE

PACIENTES/CLIENTES

Fonte: O autor

4.4 — Necessidade de pessoal
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RECEPCIONISTA
DIRECIONA O
PACIENTE/CLIENTE
PARA A SALA

RECEPCIONISTA
AGUARDA O FIM DA
CONSULTA/REUNIAO

RECEPCIONISTA TIRA
DUVIDAS DO
PACIENTE/CLIENTE E
O ORIENTA PARA A
SAIDA

Viérios funcionarios serdo necessarios para garantir o bom funcionamento das salas

comerciais no dia a dia, oferecendo conforto, seguranga e praticidade tanto para os locatarios

quanto para seus clientes. Serdo considerados apenas os funciondrios responsaveis pelo

funcionamento, partindo da premissa de que a reforma ja foi concluida. Os colaboradores

estdo apresentados no Quadro 4, conforme Sebrae (2013).



Quadro 8 - Colaboradores

44

Ordem Funcao Descricao Salario Pagamento Atuagdo
1 Recepcionista -Atendimento aos clientes e locatarios -Controle de agendamentos, 2 salarios minimos R$3.036 Mensal. Imediato.
-Garante que todos tenham uma experiéncia positiva ao chegar e sair
do local. Custo para a empresa
R$3.800,00 a R$4.100,00
(incluindo encargos e
beneficios).
2 Limpeza -Responsavel por manter as reas comuns e privadas limpas e 1,5 salarios minimos Mensal. Imediato.
organizadas. R$2.277
Custo para a empresa
R$2.800,00 a R$3.100,00
(incluindo encargos e
beneficios).
3 Manutengao -Realiza manutengdes preventivas e corretivas nos sistemas do  R$ 150,00 a R$ 400,00 por Quando Com
imoével, como jardinagem, elétrica, hidraulica e ar condicionado. periodo de 4 a 6 horas. contratado.  agendamento.
4 Técnico -Fornece suporte técnico e cuida da manutengdo de sistemas de Tle  R$ 200,00 a R$ 350,00 por Quando Com
tecnologias utilizadas no imovel. periodo de 4 a 6 horas. contratado.  agendamento.
5 Contador -Gerencia as finangas da empresa, cuidando de impostos, folha de R$600,00. Mensal. Mensal,



Administrador

pagamento e fluxo de caixa.

-Realiza o planejamento fiscal e contabil.

-Gerencia as operagdes diarias do negdcio, coordenando equipes e Distribuic@o de resultados
processos administrativos. mensal.
-Supervisiona contratos de locacdo, administra a relagdo com os

locatarios e define estratégias para o crescimento do negocio.

Mensal.
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porém sana
duvidas e
auxilia
quando

acionado.

Imediato.

Fonte: O autor
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Ao analisar o quadro de funcionarios, € possivel perceber que a maior dependéncia da
empresa esta nas fungdes de recepcionista e limpeza associado a boa gestdo do administrador.
Esses servigos tém custo fixo mensal e sdo necessarios para o bom funcionamento do espaco,
impactando diretamente na experiéncia dos locatarios e na imagem do negécio. Nesse caso, 0
poder de barganha da empresa com esses colaboradores ¢ relativamente baixo, pois a troca de
profissionais nessas areas poderia afetar a qualidade do atendimento e a organiza¢do do
ambiente. A empresa deve manter uma relacdo estavel e garantir qualidade constante desses
Servicos.

Por outro lado, com os prestadores freelancers, como os de manutencao e técnico, a
dependéncia ¢ mais pontual. Esses servigcos serao contratados apenas quando necessario, o
que traz mais flexibilidade nos custos. O poder de barganha com esses funcionarios ¢ maior,
j4 que a empresa pode negociar os pregos € as condigdes conforme a demanda, sem ter que
manter uma relagdo constante. No entanto, a qualidade e a agilidade destes sdo essenciais,
pois qualquer falha nos sistemas ou manuten¢do pode causar problemas operacionais. Embora
a flexibilidade traga vantagens, ¢ importante escolher prestadores confidveis para ndo

prejudicar a operacao.

5 Plano Financeiro

O plano financeiro, de acordo com SEBRAE (2013), ¢ uma ferramenta que ajuda a
organizar e controlar as financas de um negocio. Ele define quanto dinheiro € necessario para
a empresa funcionar, como administrar os custos e lucros, € como alcangar os objetivos

financeiros. Isso ajuda a tomar decisdes mais acertadas e a se preparar para possiveis desafios.

5.1 — Estimativa dos investimentos fixos

Quadro 9 - Estimativa de investimento inicial

Descricéio Total %
Construgoes RS 1.400.000,00 96,76%
Imével R$ 1.200.000,00
Reforma R$ 200.000,00

Equipamentos e méveis R$ 39.700,00 2,74%
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Mesa recepcao R$ 2.000,00
Cadeira recepgao R$ 600,00
Computador recepgdo R$ 3.000,00
Impressora R$ 900,00
Insumos recepcao R$ 200,00
Cadeiras pacientes R$ 3.000,00
Ar condicionado 18.000BTU
recepcao R$ 3.500,00
Sistema de ar condicionado central R$ 15.000,00
Aparelho celular R$ 1.500,00
Televisdo R$ 2.000,00
Decoragdo recepcao R$ 5.000,00
Insumos banheiro R$ 100,00
Material de limpeza R$ 200,00
Prateleiras despensa R$ 400,00
Armério copa R$ 1.000,00
4 Cadeiras copa R$ 800,00
Mesa copa R$ 500,00
Outros R$ 7.200,00 0,50%
Despesas de abertura da empresa R$ 1.000,00
Marketing inicial R$ 1.500,00
Taxas e licengas R$ 650,00
Uniformes R$ 500,00
Extintores e placas de sinalizagao R$ 550,00
Coquetel de inauguragio R$ 3.000,00
Total investimento inicial RS 1.446.900,00 100%
Fonte: O autor
5.2 - Estimativa de custo fixo
Quadro 10 - Estimativa de custo fixo
Descricao Valor
Salarios e encargos R$ 6.600,00
Pro6-Labore RS 4.000,00
Agua R$ 200,00
Luz R$ 1.800,00
Telefone R$ 60,00
Contador R$ 600,00
Jardineiro R$ 300,00
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Seguros R$ 200,00
Seguranga R$ 250,00
Sistema de agendamento R$ 117,00
Hospedagem site R$ 16,00
Insumos de escritério R$ 100,00
Reserva para imprevistos R$ 400,00
Materiais de limpeza R$ 200,00
Total RS 14.843,00
Fonte: O autor
5.3 - Estimativa de custo variavel
Quadro 11 - Estimativa de custo variavel
Descriciao Valor
Impostos Simples Nacional RS 2.543,38
Total RS 2.543,38
Fonte: O autor
5.4 — Capital de giro
Quadro 12 - Estimativa de capital de giro
Descricao Valor
Custo fixo R$ 14.843,00
Custo varidvel R$ 2.543,38
Total RS 17.386,38
Fonte: O autor
5.5 — Estimativa de faturamento mensal
Quadro 13 - Estimativa de faturamento mensal
Nome Fator multiplicador Valor do m? Preco final
Sala 1 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 2 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 3 9,53 125 R$ 1.191,25
Sala 4 8,29 125 R$ 1.036,25
Sala 5 11,48 125 R$ 1.435,00
Sala 6 9,02 125 R$ 1.127,50
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Sala 7 15,65 125 R$ 1.956,25
Sala 8 24,23 125 RS 3.028,75
Sala 9 22 125 R$ 2.750,00
Sala 10 22 125 R$ 2.750,00
Sala 11 11,63 125 R$ 1.453,75
Sala 12 11,63 125 R$ 1.453,75
Sala 13 17,15 125 RS$ 2.143,75
Total RS 22.708,75

Fonte: O autor

5.6 — Demonstrativo de resultados
Foi realizada uma demonstragdo do resultado do exercicio mensal levando em
consideragdao 100% das salas locadas na modalidade anual.

Quadro 14 - Demonstragao do resultado do exercicio

Receita bruta R$ 22.708,75
Receita do aluguel das salas R$ 22.708,75
(-) Deducoes RS 2.543,38
Impostos R$ 2.543,38
(=) Receita liquida RS 20.165,37
(-) Custos operacionais RS 14.043,00
Salarios e encargos R$ 6.600,00
Pro-Labore R$ 4.000,00
Agua R$ 200,00
Luz R$ 1.800,00
Telefone RS 60,00
Jardineiro R$ 300,00
Seguranga R$ 250,00
Sistema de agendamento R$ 117,00
Hospedagem site R$ 16,00
Insumos de escritorio R$ 100,00
Reserva para imprevistos R$ 400,00
Materiais de limpeza R$ 200,00
(=) Resultado operacional bruto RS 6.122,37
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(-) Despesas operacionais RS 800,00
Seguros R$ 200,00
Contador R$ 600,00

(=) Resultado antes do imposto de renda RS 5.322,37

(-) Imposto de renda R$ 0,00

(=) Resultado liquido do exercicio RS 5.322,37

Fonte: O autor

5.7 — Indicadores de viabilidade

5.7.1 — Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio (PE) = Custo fixo total (CF) / Indice da margem de contribuigio (IMC)

IMC = (Receita total (RT) - Custo variavel total) / Receita total

IMC = (22.708,75 - 2.543,38) / 22.708,75
IMC = 0,88796

PE = 14.843,00/ 0,88796
PE =R$16.715,84

5.7.2 — Lucratividade

Lucratividade = (Lucro liquido anual / Receita total) x 100
Lucratividade = (5.322,37 x 12/ 22.708,75 x 12) x 100
Lucratividade = (78.268,44 / 27.2505) x 100
Lucratividade = 23,43%

5.7.3 — Rentabilidade

Rentabilidade = (Lucro liquido / Investimento total) x 100
Rentabilidade = (63.868,44 /1.446.900,00) x 100
Rentabilidade = 4,41%

5.7.4 — Prazo de retorno do investimento
Prazo de retorno de investimento = Investimento total / Lucro liquido
Prazo de retorno de investimento = 1.446.900,00/63.868.44

Prazo de retorno de investimento = 22,65 anos



6 Construcao de cenarios

Quadro 15 - Construgao de cenarios
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Cenario
Cenario provavel Cenario pessimista otimista
Descricao Valor Valor Valor
1. Receita total com vendas RS 243.915,00 R$ 217.185,00 RS 272.505,00
2. Custos variaveis totais RS 27.318,48 RS 24.324,72 RS 30.520,56
(-) Impostos R$ 27.318,48 RS 24.324,72 R$ 30.520,56
3. Margem de contribuicio RS 216.596,52 R$ 192.860,28 RS 241.984.44

(-) Custos fixos

R$ 178.116,00

R$ 178.116,00

R$ 178.116,00

4. Lucro/Prejuizo operacional

RS 38.480,52

RS 14.744,28

RS 63.868,44

Fonte: O autor

No cenario provavel foi utilizado uma média de onze salas locadas anualmente,

gerando um lucro operacional de R$38.480,52. Ja no cenario pessimista, a média de salas

locadas anualmente é de nove, provendo um lucro de R$14.744,28. Por fim, no cenario

otimista, foram consideradas as treze salas locadas durante todo o ano, resultando em um

lucro de R$63.868,44.

7 Avaliacao estratégica
7.1 — Analise da matriz F.O.F.A
Quadro 16 - Matriz F.O.F. A

FORGAS

Localizagdo central estratégica na cidade de Uberlandia
Infraestrutura moderna e flexivel

Salas com diferentes configuragées e tamanhos personalizaveis
Opgodes de salas com e sem banheiro privativo

Contratos de locagéo flexiveis (por hora, dia, més ou ano)
Servigos complementares (recepgéo, limpeza, manutengéo)
Acessibilidade

OPORTUNIDADES

Demanda crescente por espacos comerciais flexiveis
Aumento de profissionais liberais € microempreendedores

Preferéncia por locagdes com infraestrutura completa
Mercado de profissionais de saide em expansio
Tendéncia de trabalho hibrido e compartilhado

FRAQUEZAS

Dependéncia de ocupacdo total das salas para rentabilidade
Custos fixos significativos

Necessidade de gestdo eficiente para manter baixa taxa de vacéncia
Concorréncia de espagos ja estabelecidos

AMEAGAS

trabalho remoto

Concorrentes ja consolidados no mercado
Potencial saturagéo do mercado de salas comerciais
Mudancgas na legislag&o trabalhista e tributaria
Instabilidade econémica

Aumento dos custos operacionais

Desenvolvimento de novos empreendimentos similares
Possivel reducéo da demanda por espacos fisicos com avango do




52

Fonte: O autor

Segundo Sebrae (2013), a matriz F.O.F.A é uma ferramenta estratégica que permite
avaliar o ambiente interno e externo de um empreendimento.

A Templa pode aproveitar suas forcas, como a localizagdo central estratégica e a
variedade de configuracdes de salas, para explorar a demanda crescente por espacgos
comerciais flexiveis conforme Belvedereze (2023) e o mercado de profissionais de saude em
expansao de acordo com Senac (2024). A oferta de contratos flexiveis (por hora, dia, més ou
ano) pode ser um diferencial competitivo para atender a tendéncia de trabalho hibrido e
compartilhado conforme diz Yamakami (2024), especialmente para profissionais que buscam
reduzir custos. Além disso, a disponibilidade de servigos complementares e acessibilidade do
espaco pode atender a preferéncia dos locatarios por locais com infraestrutura completa,
criando um valor agregado que justifique o investimento.

Para mitigar as fraquezas e minimizar as ameagas, ¢ recomendado que os gestores da
Templa desenvolvam estratégias de gestdo eficiente para garantir a alta taxa de ocupagdo das
salas, reduzindo assim o impacto dos custos fixos significativos. A empresa deve também
criar e manter atualizado um plano de diferenciagdo frente aos concorrentes ja estabelecidos e
novos empreendimentos similares. Considerando a instabilidade econdmica e possiveis
mudangas na legislacdo, ¢ necessario criar um plano de contingéncia financeira e manter um
relacionamento proximo ao escritdrio de contabilidade para estar sempre atualizado sobre as
regulamentagdes trabalhistas e tributarias, adaptando o modelo de negoécio conforme

necessario para garantir sua sustentabilidade no longo prazo.
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9 Apéndice 1

Pesquisa sobre Perfil dos Proprietéarios e
Locatarios de Salas Comerciais e
Consultérios

Este questionario faz parte de uma pesquisa para o TCC do curso de Administragédo da
UFU-FAGEN, com o objetivo de entender o perfil e as necessidades de proprietarios e
locatarios de salas comerciais e consultérios. Suas respostas sdo essenciais para
identificar preferéncias, demandas e comportamentos no mercado de locagéo de
espagos comerciais, contribuindo para um melhor entendimento do setor.

* Indica uma pergunta ohrigatoria

1. Qual seu género? *
Marcar apenas uma oval.
) Feminino
) Masculino

) Prefiro ndo dizer

) Outro

2. Qual sua idade? *

Marcar apenas uma oval.

) Menos de 25 anos
) 26 - 34 anos

' 35- 44 anos

) 45 - 59 anos

) Mais de 60 anos



3.

Qual sua escolaridade? *

Marcar apenas uma oval.

C ) Ensino médio incompleto

) Ensino médio completo

) Ensino superior incompleto
) Ensino superior completo

) Pés-graduagdo completa

) Mestrado ou Doutorado completo

Qual sua édrea de atuagao?
Exemplo: advocacia, arquitetura, engenharia, psicologia, fisioterapia, nutrigéo,
fonoaudiologia, etc.

Qual publico vocé atende? N
Vocé pode marcar as duas opgées.

Marque todas que se aplicam.

| Pessoa fisica

| Pessoa juridica

A qual classe social seu publico pertence majoritariamente? *
Vocé pode marcar mais de uma opgéo.

Marque todas que se aplicam.

| Classe A (acima de 20 salarios minimos)
7 Classe B (entre 10 e 20 salarios minimos)
| Classe C (entre 4 e 9 salarios minimos)
| Classe D (entre 1 e 3 saldrios minimos)

| ClasseE (até 1 salario minimo)
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7. Atualmente vocé possui consultério/escritério préprio ou aluga? *

Marcar apenas uma oval.

) Possuo consultério/escritério proprio Pular para a pergunta 16

) Alugo um consultério/escritério diretamente com o proprietario/imobilidria
Pular para a pergunta 8

) Subloco (informalmente) um consultério/escritério de algum locatario
Pular para a pergunta 8

) Nzo possuo consultério/escritério proprio, mas tenho interesse em alugar
futuramente Pular para a pergunta 8

8. Qual a faixa de valor vocé paga atualmente no aluguel? *

Marcar apenas uma oval.

) Menos de R$500,00

) Entre R$500,00 e R$700,00

_ Entre R$700,00 e R$900,00

) Entre R$900,00 e R$1.200,00

) Entre R$1.200,00 e R$1.500,00
) Entre R$1.500,00 e R$2.000

) Entre R$2.000,00 e R$3.000,00
) Acima de R$3.000,00

) N&o loco consultério/escritério



9. O mobiliario e decoragéo da sala que vocé aluga atualmente é do proprietario *
do imével ou seu?

Marcar apenas uma oval.
(__ ) O mobiliario e decoracéo da sala é totalmente do proprietario, levo apenas meus
instrumentos de trabalho.

) O mobilidrio e decoragéo da sala é totalmente meu, a sala foi alugada totalmente
vazia.

' Alguns méveis e decoragtes sdo meus e outros do proprietario.

J Néo loco consultério/escritério

10. Qual o tamanho médio de uma sala que vocé julga atender suas necessidades *
de trabalho?

Marcar apenas uma oval.

) Menos de 10m?
) Entre 10m?2 e 15m?
) Entre 15m?2 e 20m?
/) Entre 20m? e 30m?
) Entre 30m? e 50m?

) Acima de 50m?

11. Com que frequéncia vocé utiliza ou utilizaria a sala comercial? *

Marcar apenas uma oval.

() Menos de uma vez por semana
) Entre uma e duas vezes por semana
() Entre trés e cinco vezes por semana

_) Entre seis e sete dias por semana
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12. Vocé alugou sua sala com qual duragéo de contrato? *

Marcar apenas uma oval.

) Até 6 meses

) Entre 6 meses e 1 ano
) Entre 1 e 2 anos
) Mais de 2 anos

) Nao loco consultério/escritério

13.  Vocé alugaria a sala exclusivamente para uso proprio ou estaria disposto(a) a *
compartilha-la com outro profissional em horarios que nédo a utiliza, visando
reduzir o valor do aluguel?

Marcar apenas uma oval.

) Alugaria exclusivamente para uso préprio

) Estaria disposto(a) a compartilhar o aluguel com outro profissional

14. Para sua atuagao, é necessario ter um banheiro préprio na sala ou pode ser  *
utilizado o banheiro de uso comum do imével?

Marcar apenas uma oval.

) Necessito de banheiro préprio e individual

Eu e meus clientes/pacientes poderemos utilizar o banheiro de uso comum do
imovel

15. Qual opgéo de sala vocé prefere? *

Marcar apenas uma oval.
) Locar uma sala vazia e branca, sem mobiliario, por um valor menor, e levar tudo
que acha necessdrio

) Alugar uma sala mobiliada e decorada, com os itens gerais necessarios, por um
valor maior
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Dé uma nota de importancia dos seguintes fatores que vocé julga essencial na
escolha de uma sala comercial.

16. Localizagéao *
Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

17. Valor acessivel do condominio / aluguel *
Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

18. Sala mobiliada e decorada ®

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

19. Recepcionista ¥

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.
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20.

21.

22,

23.

Sala climatizada com ar condicionado

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

Lanchonete ou café no local

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

Estacionamento para clientes

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

Salas com janelas e luz natural

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.
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24. Acessibilidade para pessoas com deficiéncia ¥

Escala: 1 estrela - pouco importante até 5 estrelas - muito importante.

1T 2 3 4 5

A% g gl & gl A ¢

25. Caso tenha interesse, deixe seu nome e telefone para que possamos entrar em
contato e lhe apresentar um novo espago com salas comerciais e escritérios na
regido central de Uberlandia.

Compartilhar seus dados néo € obrigatério e ndo compartilharemos com terceiros.

Este contetdo néo foi criado nem aprovado pelo Google.
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