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1. SUMARIO EXECUTIVO

Globalmente se procura alternativas para reducgmhlacao, reducédo do transito e melhor
qualidade de vida com isso estdo acontecendo minitestimentos pelo governo com relacéo
a mobilidade sustentavel. Pensando nisso, a BdBiké& sera criada com objetivo de apoiar

esta iniciativa.

E notorio a necessidade das pessoas que trabathaemeresas e possuem o interesse em
utilizar suas bicicletas como meio de transportas mentem falta de um local seguro para
deixar suas bicicletas, e um espac¢o onde possgisaibar para o dia a dia de trabalho, apés

pedalar alguns kilometros. Assim surgiu a ideiarikcao da Bath & Bike.

Esta empresa estard localizada em Sdo Paulo, moéaingrandes shoppings, parques,
ciclovias, de forma estratégica, para que possadeteo cliente unindo lazer, trabalho,

compras e refeicao.

A Bath & Bike oferecera um espaco para o cicligie garece de servicos como um local
seguro para guardar sua bicicleta, espaco parar tbamno, refeicdo, manutencdo de sua
bicicleta, servico de leva e traz para cuidar da mupa e assisténcia para eventuais
problemas durante seu trajeto de locomocéo. Havaféteria e Loja para compra de pecas,
tudo localizado num Unico ambiente, para favorecenomia de tempo do Paulistano que é

€SCassoO.

Trata-se de uma empresa com baixo investiment@liniestimado em R$300.000,00, com
taxa de retorno de 42,32% e um VPL esperado deiamdamente R$315.000,00 e payback
de 3 anos e 2 meses. Com base nestes indicadecesjandamos o investimento, pois 0
retorno esperado é acima da média de mercado glagkade 3 anos. Trata-se de uma
empresa que € viavel financeira e economicamemt@, wez que apresenta condicbes de

cumprir com suas obrigacdes e deveres e aindaeapaesucro para seus socios.
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2. A Empresa — Descricao Geral

2.1 Identificacdo da empresa
Nome da Empresa (Projeto): Bath & Bike
Endereco: Alameda Gabriel Monteira da Silva, sinh&iros, Sdo Paulo/SP

Data de fundagéao: fase de projeto

2.2 ldentificacdo dos socios

Abaixo na tabela 1 segue as atribui¢cdes de cada dadBath & Bike:

- PARTICIPACAO
ATRIBUICOES -
¢ SOCIETARIA
Financeiro Planejamento; Organizacio e controle;
Admic . da Aquisigdes necessarias; Adminsitraciio na
Daniel Tardelli stragdo ger smpresa integracio e bom funcionamento dos pilares 40%
(Bath & Bike, Loja/Oficina, Cafeteria) com
Satisfacdo Clientes foco no resultado compilado
Administragdo Parceiros e Terceiros Orientagio e sensibilidade ao funciondrio;
Rejane Tardelh Agéncias de RH, contratacdes e gestio orilmEac.ﬁo para sol'luc.i"io de prolblemas; . 10%
de pessoal Negociagio com parceiros e Terceiros: Andlise
Satisfacdo Funcionrios de contratos, Orientacdo para Treinamento
Analise de mercado, Negociagio com
Marketing nstituigdes Ide ensino, Parceiras com empresas,
Foco em divulgacio da marca, Inovagdes com
Rafael Olivet i 20%
TA | blicidade foco em ganhar parcela :do mercad{f— e atrair o
novos clientes. Responsavel pelo veiculo que
dara suporte aos clientes mensais e aos finais de
semana nas ciclovias

Tabela 1: Atribuicdes dos sécios Bath & Bike



12

2.3 O Empreendimento

A Bath & Bike é uma empresa de pequeno porte oy glet prestacdo de servigco. Trata-se de
uma empresa em fase de projeto. Possui um espdgfunuional para trazer solucdes para
os ciclistas/executivos. Este modelo de empresanéecido mundialmente como “Park’n
Shower”. Empresa se encontra na zona oeste deedida8do Paulo em um ponto estratégico
de 380m, no bairro Pinheiros, proxima a estaces da CPTitlade Jardim e Hebraica
Reboucas. Esta localizacdo foi escolhida pela @tacentracdo de empresas na regiao,
proximidade as ciclovias da Marginal Pinheiros eeida Faria Lima, possuindo um féacil

acesso para os ciclistas.

Um mix de atrativos em um Unico espaco. Trata-semdeespaco que atende o cliente na
maioria de suas necessidades relacionadas a taci€léerece um amplo vestiario com Box
individuais para banho com ducha aquecida, toattesas e higienizadas, sabonete liquido e
cremoso, secadores de cabelo, chapinha para malharmarios com cadeados para
armazenamento de objetos pessoais; espaco degiaeaipassar roupas sem custo, além da
intermediacdo de servicos de lavanderia com engpreaeceiras; estacionamento para as
bicicletas em ambiente monitorado e seguro; cadetler alta qualidade; oficina de bicicletas
com espago para lavagem e manutencdo das mesigsata venda de pecas, acessorios e
equipamentos da mais alta qualidade, tanto panalista quanto para a propria bicicleta.
Acredita-se que oferecendo este modelo integradaliemte Bath & Bike ter4a mais

comodidade.

Os servicos de Banho e Estacionamento sdo ofeseeid@ministrados pela propria Bath &
Bike. As operacdes destinadas a Cafeteria, Ofieihaja sdo espacos disponibilizados para
aluguel. A Bath & Bike fornecera 100% da estrutitauscara empresas parceiras. O Grande
desafio é realizar a administracdo das empresasipEs em conjunto com a Bath & Bike, de
forma que todas se mantenham alinhadas com a paopfesecida ao cliente de prestar um

otimo servico com excelente qualidade.

Os servigos de banho e estacionamento que sédcidfes@ela Bath & Bike colaboram com a
mobilidade urbana e sustentabilidade na cidadeec@dado um espaco com seguranga para o
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ciclista, e incentivo a troca do veiculo motorizguia bicicleta no seu cotidiano, com isso
evitando o aumento da poluicdo do ar. Além de zatiihnos nos servicos de banho,

ferramentas para economia de agua e energia.

2.4 Missao

“A missao da empresa deve ser definida em termosatisfazer a alguma necessidade do
ambiente externo, e ndo em termos de oferecer algwauto ou servico ao mercado.”

(KOTLER, 2000 p.83). Para Fernandes e Berton (2@p0B43) a definicdo da missédo da
empresa estd em responder “... a pergunta maisab@seé uma organizacao (e, talvez, uma

pessoa) pode se propor, para que existimos?”.

A Missdo da Bath & Bike é atender com excelénci@eeessidade do ciclista, oferecendo
servicos que contribuam para sua maior comodidgdelidade de vida e segurancga,

superando suas expectativas.

2.5 Visdo

Para Costa (2003, p.35), visdo é criar “um estadsitwacao altamente desejavel, de uma
realidade futura possivel.”. Para Chiavenato & ®ap2003), “A elabora¢do da visdo e
negocios é um processo carregado de emocao, pois e procura reconhecer € 0 proposito

de ser da organizacéao.”.

A Visdo da Bath & Bike é ser referéncia como psta de servicos para bicicletas e
ciclistas e reconhecida como empresa inovadoradatelo todas as necessidades do cliente

em um unico ambiente.

2.6 Valores
Os Valores da Bath & Bike sao:

e Compromisso com nossos clientes;
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* Respeito ao meio ambiente;
« Bem estar dos frequentadores;
e Qualidade;

2.7 Objetivos Estratégicos
Para Chiavenato e Sapiro (2003), “A visao orgamiret € eficaz quando define objetivos

claros e explicitos a serem alcancados a longodgmp

» Ganhar expressiva fatia deste mercado;
* Fidelizar clientes;
» Personalizar os servigos da empresa;

e Tornar a empresa referéncia neste ramo de bigahet@idade de S&do Paulo.

2.8 Vantagens Competitivas

“Para ter sucesso, a empresa também deve bust¢ageas competitivas, além de operacdes
nas cadeias de valor de seus fornecedores, didoies e clientes. Atualmente, muitas
empresas tém formado parcerias com fornecedorestrdbdidores para criar uma rede de
entrega de valor superior (também denominada catieisuprimento).” (KOTLER, 2000,
p.67).

A Bath & Bike trabalhara com diferenciais interegsa para conquistar o cliente deste nicho
de mercado. Entende-se que € uma vantagem cowgetitiito grande disponibilizar um
ambiente acolhedor, com excelente clima dentromdpresa, um atendimento espetacular
pelos funcionarios, tratando o cliente de forma geesinta especial. Trabalharemos com
treinamento para os funcionarios de forma que astgptas as tendéncias deste mercado,
tendo assim melhor interatividade com os clienfgsaremos também na motivacdo dos
funcionarios para com isso atingirem um clima oizsional agradavel aos olhos de todos.
Além de proporcionar este bem estar, listamos abaliguns diferenciais para o cliente Bath
& bike:
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Localizacao estratégica, proxima as ciclovias dagMal Pinheiros e Avenida Faria

lima e a estacdo CPTM Cidade Jardim;

Servico de apoio ao cliente. Disponibilizacdo deweitulo que atendera a qualquer
chamado de um de nossos clientes mensalistas \qreqtialquer tipo de problema
com sua bicicleta no trajeto. Este cliente enteamécontato, e recebera todo o suporte

a assisténcia, tanto para sua bicicleta quantosparaprio;

Aos finais de semana este veiculo circulard pelascipais pontos de lazer e
entretenimento dos ciclistas dando apoio técniaopna para pessoas necessitadas,

oferecendo agua;

Os clientes mensalistas receberdo sem custo alganytencéo, lavagem e regulagem

das bicicletas;

A empresa gerenciara um grupo de clientes intedessa@om objetivo de estimular
passeios noturnos, competicdes, trilhas, passai@sgonhecer pontos turisticos e até

outras cidades na regiao;

Teremos convénio com empresas de lavanderia onidemiediaremos 0s servigos

prestados de forma a facilitar para o cliente;

Disponibilizaremos um ambiente para que o clieptsa passar sua propria roupa sem

custo;
Bicicleta do cliente mensalista € prioridade nmdimento da oficina;

Uma massagem mensal com profissional especiabstags clientes mensalistas que

efetuam o pagamento em dia;

Programas de incentivo, onde o cliente mensaliatlaum amigo para utilizar um de

Nnossos servigos e ganha desconto de 10% na préxémsalidade;

Tecnologia

Os chuveiros utilizados para os banhos terdo edtaotogia para economia de agua e energia

elétrica, trazendo solugdo sustentdvel para emprésata-se do “EcoShower”, um

controlador de temperatura do chuveiro que comrssglta em economia de agua, energia e
custo. (ECOSHOWER, 2015)
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Também sera instalado em cada chuveiro, um tengumizpara chuveiros, para controlar o
tempo do banho, onde é possivel programar 6, Bullb minutos de banho. (ACQUALUX,
2015)

Disponibilizaremos para os clientes mensalistas tiuexem interesse, nas bicicletas que
ficardo estacionadas, a ferramenta conhecida campgbike”, uma espécie de GPS que é
ativado por meio de um chaveiro externo. Ao estariovocé aciona o equipamento, e, se ele
se mover, vocé sera avisado. A cada 20 minutosuip@&mento envia as coordenadas para
nuvem da localizagdo. (CENTRO, 2015)

Esta ferramenta também podera ser utilizada p&atla& Bike monitorar quando o cliente
mensalista esta chegando na loja, e com isso pategs procedimentos, ja deixando suas

coisas preparadas.

A empresa investira inicialmente em um sistemaeggimnca com cameras de alta precisao,
monitoramento online via computador e remoto pdulag com acesso disponibilizado aos

clientes mensalistas.

Também tera investimento em um sistema de softpensnalizado integrado entre todos os
pilares da empresa: banhos, estacionamento, qfitje e cafeteria. Com o0 objetivo de
mapearmos o cliente, e com isso nés teremos nateponivel para trabalhar o marketing e

aproximacéo criando intimidade junto ao cliente.

2.10 Marca

“Todas as empresas lutam para estabelecer uma m®@lida — ou seja, uma imagem de
marca forte e favoravel.” (KOTLER, 2000, p.33). @nCeito visual foi um procedimento
importante para estratégia de Marketing, uma vezagmarca estara nas ciclovias atraves do

veiculo que disponibilizaremos, nas revistas, jereanternet. O esperado do efeito visual é



17

uma sintonia entre o bem estar com a utilizacadidaleta. Segue abaixo na figura 1 o
logotipo elaborado para Bath & Bike:

\

>,

Figura 1: Marca Bath & Bike
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3. Analise de Mercado

“As empresas bem sucedidas reconhecem as necessidaas tendéncias nao atendidas e

tomam medidas para lucrar com elas.” (KOTLER, 2000)

Ainda segundo Kotler (2000, p.158) “O tamanho de mercado depende do numero de
compradores que possa existir para uma determofada ao mercado.”.

3.1 Ambiente demografico

“A primeira forca macroambiental que os profissisnde marketing monitoram €é a

populacao porque os mercados sdo compostos deapegsOTLER, 2000, p.162).

Segundo a ABRACICLO, associacao brasileira dosdabtes de motocicletas, ciclomotores,
motonetas, bicicleta e similares estima que 300biitletas circulem diariamente por S&o
Paulo durante a semana, e aos finais de semanaleséeo passa para 550 mil. E acredita-se

gue este numero esta aumentando.

(ABRACICLO, 2015).

“A segmentacdo geografica requer a divisdo do aderem diferentes unidades geograficas,
como nacgdes, estados, regides, condados, cidadesrons. A empresa pode atuar em uma,
em alguma ou em todas as areas geograficas, ptestrncdo nas variacdes locais.”
(KOTLER, 2000, p. 285)

A Bath & Bike esta localizada na Zona Oeste dadedde S&o Paulo, bairro Pinheiros,
Alameda Gabriel Monteiro da Silva, entre os shogpitguatemi e Eldorado, proxima a
grandes parques da cidade, proximo as cicloviddatginal Pinheiros e Avenida Faria Lima
e estacdo CPTM Cidade Jardim.
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3.2.1 Estrutura Cicloviaria em Sao Paulo

De acordo com a CETSP, atualmente dos 360,1 knmfd®estrutura permanente de malha
cicloviaria na cidade de Sao Paulo, 328,2 km sé@lowas (pista exclusiva para bicicleta) e
31,9 km de ciclorrotas (rotas nao exclusiva pacecletas). (CETSP, 2015).

Também de acordo com a CETSP (Companhia de Engerderafego de Sdo Paulo), a
prefeitura esta investindo em aumento das ciclpwias objetivo de chegar em 400 km até
final de 2015. (CETSP, 2015)

“A ciclovia construida na marginal pinheiros, € dos melhores locais para se pedalar em
Sao Paulo, entre a linha do trem e o rio, é bastaaetjura e ndo possui interferéncia de

transito (...) O percurso é totalmente plano e diversas lombadas no decorrer da pista.”
(THECICLISTA, 2015). Abaixo na figura 2, é possivedualizar imagem da Ciclovia do Rio
Pinheiros.

Figura 2: Imagem ciclovia Rio Pinheiros em S&o &&p

Fonte: Disponivel em:_http://vadebike.org/2012/t64s0s-ciclovia-rio-pinheiros-horarios/
Acesso em: 10 Set. 2015.

Atualmente o incentivo na utilizacdo da bicicletamo meio de transporte focando na
atividade fisica, mobilidade sustentavel, ideidsrahtivas para escapar do transito em Sao
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Paulo, vem proporcionando melhoria nas cicloviatatse de um veiculo ndo poluente gera
melhorias no meio ambiente. Trata-se de um segnpentco sensivel a recessdo econémica,
muito pelo contrario, pois com a utilizacdo da deta obtém economia de combustivel,

muitas vezes estacionamento, manutencao do vealélo, de ndo ter a preocupacdo com o
rodizio de placas existente na cidade (métodaatib pela prefeitura da cidade com objetivo

de reduzir o transito).

3.2 Analise Setorial

3.2.1 Analise das cinco forgcas competitivas

“As empresas ruins ignoram seus concorrentes, asanas 0s copiam e as vencedoras 0s
lideram.” (KOTLER, 2000, p.239)

Kotler (2000) cita Porter sobre as “cinco forcag geterminam a atratividade intrinseca de
Nnovos concorrentes potenciais, substitutos, cormopead e fornecedores.”. O grau da

concorréncia depende de cinco forgas competitigagas, que sdo:

» Grau de rivalidade entre as empresas

O grau de rivalidade entre as empresas que atug@nnleomercado € baixo, existem
poucos concorrentes diretos. O crescimento nestean® € alto, pelas questbes de
mobilidade sustentavel, e alto investimento da gitgla em ciclovias. Com isso
entendemos que as empresas nado precisam mexereem fara ganhar parcela do

mercado.

« Ameaga de novos entrantes

A ameaca neste mercado existe, sdo empresas queatgam de um alto investimento
de capital. Existe a possibilidade de novos erggmrdompetirem para entrar neste

mercado. A regido escolhida é um local de faciks@eaos ciclistas por estar préximo a
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ciclovias importantes da cidade, o que também iewe@rs novos entrantes optarem em

estar nas proximidades.

* Ameaga de novos servigos

Novos servicos sdo uma ameaca, podendo proporgi@nda de parcela do mercado. O
alto investimento da prefeitura em estruturas d#ia®os e espaco publico para guardar
as bicicletas, além do incentivo as empresas pas/ad construcao de estrutura para seus

funcionarios que optarem por ir de bicicleta abatho.

e Poder de barganha dos consumidores

Baixo poder de negociacdo dos clientes devido ta fde opcdo para o proprio
consumidor. Ele estarda comprando o conforto e tirssn bem, além da seguranca de
poder utilizar o meio de transporte escolhido, padsolver o problema de tomar um
banho e se sentir seguro enquanto trabalha, salbmmlsua bicicleta esta em local

fechado e vigiado.

» Poder de barganha dos fornecedores

Para as atividades principais da empresa os faloeze sdo empresas de agua (SABESP)
e energia elétrica (AES Eletropaulo). Portanto e&stem maneiras de negociar com
estas empresas. Baixo poder de negociacao. Traka-geandes fornecedores exclusivos,

seu poder de barganha é alto.

Segundo Tuleski (2009), quanto mais forte forenfoégas, o mercado analisado € menos

atrativo, e quanto mais fracas forem as for¢caseado analisado é mais atrativo e lucrativo.

O que podemos concluir analisando as cinco forgasodcorréncia de Porter como descrito
na figura 3, o mercado da Bath & Bike tem poucapresas inseridas com a mesma proposta
de servigo, o que faz concluir um baixo grau delidade entre as empresas. Analisando o

poder de barganha dos clientes, este também é, lmidlemanda neste ramo é grande para
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baixa oferta. A ameacga de novos entrantes € uma &ta nesta analise, pois se trata de um
ramo que estd em crescimento, é atrativo, o indestio de capital é baixo. Novos Servigcos €
uma forca alta nesta andlise, o aprimoramento eldahento ao ciclista tanto com novos

investimentos da prefeitura quanto por empresasges para seus funcionarios, € uma
ameaca . Com relacdo ao poder de barganha dosddores nao existe poder de negociacao,
pois estamos lidando com grandes e exclusivos dedwes. Trata-se de uma empresa com

potencial bastante promissor.

MNovos Entrantes

Poder de Barganha Clientes
dos Fornecedores Grau de Rivalidade
entre as Empresas

Substitutos (novos servigos)

Figura 3: As 5 forcas de Porter
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3.3. Andlise da Demanda

3.3.1 Mercado

“Os mercados empresariais podem ser segmentadodougkyumas variaveis empregadas na
segmentacdo do mercado consumidor, como as varidyeograficas, os beneficios
procurados e o indice de utilizagdo. Os mercadqwesariais podem ainda utilizar varias
outras variaveis.” (KOTLER, 2000, p. 293).

3.3.1.1 Cenario Futuro

O Ibope realizou uma pesquisa em Setembro de 2% snobilidade urbana na cidade de
Sé&o Paulo, a pesquisa mostra que “Houve uma redlg;8d% na quantidade de motoristas
diarios em comparacdo com o0 ano passado, maioesst em transporte publico e menor
rejeicdo a possibilidade de usar a bicicleta n@todamentos cotidianos. (...) O numero de
pessoas que consideram a possibilidade de ir @ecbéisceu também. Se em 2007, 34% néao
usariam a bike em hip6tese alguma, em 2015, af8tasnao considerariam esse meio de
transporte. (...) Para 83% dos paulistanos, deixzarro na garagem € uma possibilidade se
houver uma boa alternativa de transporte. Chanengao o fato de que a diferenca de tempo
entre quem vai de carro e quem vai de transpotibcplé pequena: 8 minutos. De carro sao
1h44 e de transporte publico, 1h58. Marcia CavalEO do Ibope Inteligéncia, citou um
dado de outra pesquisa realizada pelo institute agponta que os paulistanos pagariam até R$
50 para ter mais uma hora livre por dia, o quercaf@ percepcao de perda de tempo no
transito.”. (VADEBIKE, 2015)

Existe um crescimento neste mercado potencial,easops buscam alternativas para néo
ficarem estagnadas no transito, possuem o sentindenque estar parada no transito é perder
tempo do seu dia. N&o se importam em pagar maispeae ter este tempo de volta. Querem
mais investimento em ciclovias, em seguranca. Eefeipura estd trabalhando nisso. Com
este embasamento, acredita-se que o cenario fpaureo este ramo de negdcio € bastante
promissor. A mobilidade sustentavel € um item fodate discutido e incentivado na

atualidade.
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A figura 4 abaixo mostra 0 aumento no numero diéstas na regido da Avenida Faria Lima
em Sao Paulo de 2013 para 2015. Em 2013 a médihoparera de 123,29 ciclistas, e em
2015 no mesmo local a média por hora é de 138,645 de 10% de aumento. (LOBO, R.
2015)

Comparativa: Ciclistas por Hora

W 2013 m2015

18000 — 138,64

123,29

Figura 4: Comparativo Ciclistas 2013 e 2015

Disponivel em: <http://www.ciclocidade.org.br/nais/681-contagem-de-ciclistas-faria-
lima-2015 Acesso em: Set.2015

3.3.1.2 Estudo dos Clientes

O Estadéo divulgou que segundo uma pesquisa réalpElo metrd, 70% dos ciclistas de Sao
Paulo, utilizam suas bicicletas para trabalhar.sittemando utilizacao da bicicleta para ida em
outros compromissos, como escola, dentista, faz@pras, sobe para 96%. A parcela que
utiliza para recreacéo € 4%. (ESTADAO, 2015)

3.3.2 Pesquisas

A equipe da Bath & Bike analisou trés pesquisas jdentificar o cliente alvo, sendo uma
elaborada pela propria equipe e outras duas pelacksgdo de Ciclistas Urbanos, uma delas
com foco na regido da Faria Lima, e outra paratificar o perfil do usuario de bicicleta na
cidade de S&o Paulo.
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3.3.2.1 Pesquisa equipe Bath & Bike

“Na segmentacdo demografica, o mercado é divididogripos de varidveis bésicas, como
idade, tamanho da familia, ciclo de vida da fam#iexo, rendimentos, ocupacao, nivel de
instrucao, religido, raca, geracdo, nacionalidadesse social. As variaveis demograficas séo

as bases mais usadas para se distinguir grupdedees. (...)" (KOTLER, 2000 p. 285)

A equipe da Bath & Bike realizou uma pesquisa tai@fia buscando entender o interesse das
pessoas em trocar seu veiculo pela bicicleta, inteoesse e necessidade na utilizacdo dos
servicos disponiveis pela empresa. A entrevistareaem frente & estacdo de metrd Faria
Lima no dia 4 de Setembro de 2015. Foram entrelastd8 pessoas. Para entender o perfil
do cliente Bath & Bike, 0 questionario conteve dqoes para uma analise socioeconémica,

como idade, género, escolaridade, e renda. E qsekiGadas na utilizacao da bicicleta como

opc¢éao de meio de transporte ao trabalho.

Identificamos que 77% dos entrevistados foram haeieffaixa etaria esta entre 26 e 40 anos,
48% deles tem renda de até 3 salarios minimos sonlagidade ensino superior 51% e poés
graduados 3%. Destes 72% demonstrou interesse ikrarua bicicleta para trabalhar e os
mesmos 72% em utilizar os servigos da Bath & Bike.

3.3.2.2 Pesquisa Associacao de Ciclistas urbandse@ida Faria Lima

A associagao de ciclistas urbanos realizou umaumssgm Maio de 2015 na av. Faria Lima
em Sao Paulo. As questbes abordadas foram niumeiolideas por dia, idade, género, sexo e
fluxo por horéarios. (ASSOCIACAO DE CICLISTAS URBANE) 2015)

Na regidao da Avenida Faria Lima conforme abaixdalimou 1.941 bicicletas por dia. A
Média de ciclista por hora é de 138,64 e 2,31 poutn. O fluxo é mais intenso entre 8h e
9h, e 18h e 20h, periodo em que as pessoas edtée windo do trabalho conforme figura 5
abaixo. Destas 1.941 bicicletas da regido da Harea, 87% das pessoas sdo do sexo
masculino e 13% feminino. E, 100% adultos. (CICLDADE, 2015)
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Fluxo de Ciclistas por Hora
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Figura 5: Fluxo de Ciclistas por Hora

Disponivel em: <http://www.ciclocidade.org.br/n@ais/681-contagem-de-ciclistas-faria-
lima-2015> Acesso em: Set.2015

3.3.2.3 Pesquisa “Perfil de quem usa bicicletaidade de S&o Paulo”

Em Agosto 2015 foi realizada outra pesquisa, pdeatificar o perfil do ciclista em Séo
Paulo. De acordo com LOBO, R. (2015), “Um estuditofeem parceria entre a
Ciclocidade (Associagdo dos Ciclistas Urbanos de Baulo), a ONG Transporte Ativo,
Observatorio das Metropoles, e com apoio do batew, intitulado “Perfil de quem usa
bicicleta na cidade de S&o Paulo”, aléem de tragarpanorama das pessoas que usam a
bicicleta como meio de locomocéo, derrubou mitog.Em relacdo a escolaridade, o nimero
de pessoas que pedalam e que tém pds-graduacado® dmague 0s que ndo possuem
instrucéo, em torno de 5%. Sobre a faixa etariasgul0% dos ciclistas tém entre 25 e 34
anos. Ciclistas entre 35 a 44 anos compdem a sedan etaria mais presente, com cerca
de 27%. Em relacdo as mulheres, os dados apontanraatidade ja tratada nas contagens
feitas pela Ciclocidade: apenas 14% dos entrewistadam do sexo feminino. (...) 40% dos
ciclistas comecaram a pedalar depois das ciclomass de 70% usa bicicleta cinco vezes ou
mais por semana, 63% das viagens levam até meaa 62¥o realizam trajetos com mais de

5km, 71% fazem o trajeto completo de bicicleta, setagrar com outro modal. 58% tem
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renda de até 3 salarios minimos(...)” (LOBO,R. 20P®demos observar nas figuras 6, 7 e 8

abaixo.

GENERO

. Feminino

Centro . w

Intermediario

Periferia

a ' 50 ’ 00

(%)

Figura 6: Perfil ciclistas em SP — Género.

Fonte: LOBO, R. (Disponivel em: http://vadebike/8fi15/09/pesquisa-perfil-ciclista-uso-

bicicleta-sao-paule/ Acesso em: 16 Out. 2015).

PESSOAS QUE UTILIZAM A BICICLETA COMO MEIO DE
TRANSPORTE POR FAIXA DE IDADE

até 14 anos | 0,2%

15 a 24 anos 17,3%

25 a 34 anos 39%
35 a 44 anos 27,1%

45 a 54 anos 11,6%

55 a 64 anos 3,4%

65 anos e mais | 0,6%

Sem resposta | 0,7%

(%)

Figura 7: Perfil ciclistas em SP — Faixa etéria.

Fonte: LOBO, R. (Disponivel em: http://vadebike/8fi15/09/pesquisa-perfil-ciclista-uso-

bicicleta-sao-paule/ Acesso em: 16 Out. 2015).
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QUAL A SUA ESCOLARIDADE?
(CONSIDERADO O ULTIMO SEGMENTO COMPLETO)

Sem instrucao
4.9%
Ensino Fundamental
23%
B Ensino Médio
42.1%

Ensino Superior
23%

Pos Graduacao
5.1%

Figura 8: Perfil ciclistas em SP - Escolaridade

Fonte: LOBO, R. (Disponivel em: http://vadebike/8fi15/09/pesquisa-perfil-ciclista-uso-

bicicleta-sao-paule/ Acesso em: 16 Out. 2015).

3.3.3 Resultado consolidado das pesquisas
3.3.3.1 Género

Equipe Bath & Bike - 77% s&o homens e 23% sao meshe
Associacao de ciclistas urbanos (Faria Lima) - 8386 homens e 13% sdo mulheres.
Associacao de ciclistas urbanos (Agosto/2015) - 8&&chomens e 14% sao mulheres.

3.3.3.2 Faixa Etaria
Equipe Bath & Bike - Faixa etaria entre 26 e 40sano
Associacao de ciclistas urbanos (Faria Lima) —drabéria adulta (ndo especifica a idade).

Associacao de ciclistas urbanos (Agosto/2015) — 6@fip0de faixa etaria entre 25 e 44 anos.
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3.3.3.3 Renda
Equipe Bath & Bike — 48% tem renda de até 3 saarimimos
Associacao de ciclistas urbanos (Faria Lima) — diiwsta esta informacgao

Associacao de ciclistas urbanos (Agosto/2015) — &8frenda de até 3 salarios minimos

3.3.3.4 Escolaridade
Equipe Bath & Bike — Ensino Superior 51%, Pds Gagédo 3%.
Associacao de ciclistas urbanos (Faria Lima) — diiwsta esta informacgao

Associacao de ciclistas urbanos (Agosto/2015) “eriSuperior 22%, P6s Graduacéo 5,1%.

3.3.3.5 Demais questdes da pesquisa da EquipesBaitke
Interesse em utilizar a bicicleta como meio dedpante no percurso do trabalho — 72%

Interesse em utilizar os servi¢cos da Bath & Bik&2%

3.4 Identificacdo do Mercado Alvo

“As empresas tém maiores chances de se sairem l@mia escolhem seus mercados-alvo

com cuidado e preparam programas de marketingristdos.” (KOTLER, 2000, p.42)

O mercado alvo sdo os consumidores disponiveisguados a oferta da empresa, ou seja,
executivos que vao ao trabalho de bicicleta, d@iliaam como meio de transporte por opcao,

buscando assim uma melhor qualidade de vida.

Com base nas pesquisas apresentadas acima, a dquigsh & Bike concluiu que o seu
publico alvo sdo executivos, em sua maioria horeatre 25 e 44 anos, grau de escolaridade
ensino superior completo, assalariado, executivesiggquentam a regido oeste de Sao Paulo.
Executivos que apds pedalar alguns km de bicighetgisam de um lugar apropriado, limpo
e seguro para tomar banho, se trocar, e estaroppand trabalhar. Clientes que se preocupam
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com a higienizagao do local, com o conforto de aimeha quente, uma toalha macia e seca,
um local para guardar suas roupas, e um local sgrara deixar sua bicicleta. Preza por um
bom servico prestado. Tem interesse em utilizareogcos Bath & Bike assiduamente, pelos
diferenciais oferecidos, razdo que os leva a escahte local, aléem do bom atendimento,

ambiente agradavel. Estamos falando de 27,1% dasa®entrevistadas.

Além dos clientes executivos, focaremos como @®enmbtativos aquelas pessoas que aos
finais de semana frequentam restaurantes da reggghoppings Iguatemi e Eldorado,
parques da cidade, como Parque do Povo, Parqupuleira, Parque Vila Lobos. Tendo a

opcéao de utilizar nosso servico de estacionamento.

“Um nicho atraente tem as seguintes caracteristioasclientes tém um conjunto de
necessidades distintas; os clientes concordam ger pen preco mais alto a empresa que
melhor suprir essas necessidades; o nicho ndoncasitrair outros concorrentes, e 0 nicho
gera receitas por meio da especializacao e tenmgatgara crescer e gerar lucros maiores.”
(KOTLER, 2000, p.279)

3.4.1 Quantidade x Preco

A estrutura fisica da Bath & Bike comporta 180 ¢leias estacionadas, e 8 banhos
masculinos ao mesmo tempo. Considerando o precdonaiéd cliente mensalista e apos

identificar publico alvo temos a seguinte estimatie demanda do mercado.

R$ 280,00 plano mensalista com direito ao estamien#, banho e manutencao da bicicleta
100 mensalistas

TOTAL ANUAL Cliente Mensalista: R$336.000,00
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Clientes Rotativos, que em sua maioria utilizar&servicos da Bath & Bike aos finais de

semana:

De acordo com informacfes da ABRACICLO (2015) adlwle ciclista aos finais de semana
aumenta de 300 mil bicicletas diarias para 550 biticletas diarias. Considerando este
namero a equipe Bath & Bike considera utilizacA@ 0 da capacidade do estacionamento,

aos finais de semana e levando em conta 8 honassdia

R$6,00 Custo estacionamento avulso no periodohadeas

Iniciando com 80 clientes e finalizando o primew@ com 960 clientes rotativos incluindo

os finais de semana.

TOTAL ANUAL Cliente Rotativo: R$ 37.440,00

Considerando valores estimados, temos:

Para a Diaria consideramos 440 clientes por mé&sdizando ao ano: R$ 79.200,00.
No Plano 5 dias, estimamos 80 clientes por méajzahdo ao ano: R$ 67.200,00
No Plano 10 dias, estimamos 40 clientes por méiijzando ao ano: R$ 62.400,00.

No Plano 15 dias, estimamos 10 clientes por mésdjzando ao ano: R$ 18.000,00.

Lembrando que trabalharemos com aluguel de espesiogura:

Aluguel Loja/Oficina + Aluguel Cafeteria — R$15.000

RENDA ANUAL TOTAL ESTIMADA: R$ 780.240,00
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3.5. Andlise da Concorréncia

Para Kotler (2000, p. 245), “Assim que a empresatificar seus principais concorrentes, ela
deve descobrir suas caracteristicas, especificemsmms estratégias, seus objetivos, suas

forcas e fraquezas e seus padrdes de reacao.”.

S&80 poucos o0s concorrentes que atendem neste maodelofuncional de banho,

estacionamento, oficina e cafeteria na Zona Oesteidhde de Sdo Paulo. Em pesquisas
realizadas pela equipe da Bath & Bike encontropae&cos concorrentes diretos, empresas
com perfil parecido na mesma regido. E, entre estesente um deles oferece tanto banho

guanto estacionamento.

3.5.1 Concorrentes
Concorrente 1

Razéo Social: Aro 27 Bike Café
Inicio das atividades: 2013

Atualmente atendem em meédia 140 clientes por méspmestacdo de servico de
Estacionamento e Banho (Park & Shower). 70% homeusstiu R$350.000 e em Janeiro de
2015 estava com 85% de retorno, além de informa& spmpre passou dos 100% de
crescimento. E que 70% da sua receita vem da patalimentagdo. De acordo com
MARTINS, A. (2015).

Concorrente 2
Razao Social: K.O.F Bike & Café
Inicio das atividades: 2014

Trata-se de um café inspirado no ciclismo que veawssorios e promove encontros. Nao
possuem servico de estacionamento e banho, a paogosum “bike” café. Investiu

R$130.000. Sendo que 60% da receita vém das pebascletas, e em torno de 25% da
oficina, os 15% restantes da alimentacéo. Foi ifieado que o café ajuda, pois € um espaco

para o cliente esperar o conserto de sua biciddetacordo com MARTINS, A. (2015).
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Concorrente 3
Razao Social: Las Magrelas
Inicio das atividades: 2013

Um bar bicicletaria, aluga por hora um ambiente éemamentas, e vende equipamentos e
acessorios de bicicletas. Nado possuem servicotdei@samento e banho. Localizado na Vila
Madalena. “O investimento inicial foi de R$ 90 n@is precos do servico de montagem e
manutencao de bicicletas variam de R$ 60 a R$QRAcon estima que por més a loja receba
cerca de 300 clientes, mas a renda maior vem ddebaR013, a empresa faturou R$ 250 mil.
O lucro nao foi revelado. Hoje, conta com um funéido fixo e outros seis colaboradores.”
(MARTINS, A. 2015)

Concorrente 4
Razé&o Social: Dress me up
Inicio das atividades: 2014

Tém servicos de estacionamento e banho, manutererdaa de pecas. Sua maior receita vem
da oficina na parte de manutencéo e pecas. Esterrente esta proximo a Avenida Berrini.
Convida “food trucks” e possui um saldo que alugia eventos. De acordo com MARTINS,
A.(2015).

3.5.2 Analise dos concorrentes

Verificou-se que o Unico concorrente direto da B&tiBike é a empresa ARO 27, por
também oferecer mix completo dos servicos em ungouespaco, e estar localizada no

mesmo bairro da Bath & Bike.

Pontos fortes da concorréncia:
* Boa localizacao;

» Ja possui clientela;
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* Imagem/marca divulgada e reconhecida no mercado;
Avaliam ter bons resultados;

Experiéncia neste mercado.

Pontos fracos da concorréncia:
Pouca variedade de servicos;
Baixo desenvolvimento em diferenciais;

[
No mapa abaixo, figura 9, conseguimos visualizgurad concorrentes.
7o & o heitor Pentea.
N NG % Las magrelas : 5 '
ﬁ.; do Sol = et R. Mourato Coelho, 1344 :
e & " W OBJECTIF
7 . - et Propaganda
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R. Eugénio de Medeiros, 445
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Figuras 9: Localizag&o dos principais concorrentes
Disponivel em: <http://blog.submarino.com.br/sopast/conheca-3-incriveis-bike-cafes-em-

sao-paulab Acesso em: 10 Set.2015
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4. Oferta da Empresa

Para Kotler (1996, p.30), administracdo de margetn“o processo de planejamento e
execucao da concepcao, preco, promocao, e digfilbaie bens, servicos e ideias para criar
trocas com grupos-alvo que satisfagcam 0s consugsd®ros objetivos organizacionais”. O
publico alvo possui necessidades, e uma das fungbemarketing é identificar estas

necessidades e atender estes clientes.

Atualmente com a utilizagdo da internet, os clierg@o bem mais informados e de forma
mais dindmica. Pensando nisso faz parte da estathyy marketing da empresa nos

posicionarmos como especialistas no tema biciciga.o melhor em prestacdo de servico
relacionado a pratica da bicicleta. Estaremos disgets para consultas, duvidas e dicas
relacionadas a bicicleta. Queremos ser um lidetenm@asno. Transmitir confianga provando

gue a marca Bath & Bike é uma referencia em qugstiacionadas a bicicletas, passeios e
uso alternativo. Por isso trabalharemos fortemeate estratégias para conhecer o maximo

possivel nosso cliente.

Queremos fascinar o cliente, estaremos conectadaos @osso publico. Desta forma
atuaremos fortemente no pés venda. Trabalharemws ecpails, midias sociais, e blogs

direcionados a pratica deste esporte.

Colocamos-nos no lugar do cliente para definir §jgarvicos e como oferecer. Sempre com o
foco em como oferecer, pois o cliente compra segpactativa atendida, e ndo um servi¢co ou

um produto.

Para Dornelas (2001, p.148), “as estratégias d&atiiag sdo os meios que a empresa deve
utilizar para atingir seus objetivos. Elas geralteese refletem ao composto de marketing, ou

0s 4P’s: produto, preco, praca e propaganda/coiagamnc’.
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4.1  Posicionamentos da Empresa dentro do mercado
Para Ansoff (1990), existem duas formas diferedéegelacionar a empresa com o meio:

1 Mediante um comportamento competitivo (ou operad), que procura
obter lucro do meio ambiente mediante o processotrdea. A empresa
consegue isso tentando produzir da maneira maigeetie possivel e garantir o

maior segmento de mercado e os melhores precos.

2 Através do comportamento empreendedor (ou egicaleé quando ela

procura substituir os produtos e os mercados oleslgpor novos, que

oferecem maior potencial para os lucros futurosempresa consegue iSso
mediante a identificacdo de novas areas de demashalalesenvolvimento de
produtos aceitaveis, de técnicas de producdo, makketing mais adequadas,
testando o mercado e introduzindo novos produtesenenercado (ANSOFF,
1990, p.51).

4.1.1 Analise Swot

Para Ferrell e Hartline (2005, p. 89) “O papel dalise SWOT é capturar as informacdes da
andlise da situacdo e separa-las em questdesaimtoncas e fraguezas) e questdes externas

(ameacas e oportunidades).”.

4.1.2 Ambiente Externo
Oportunidades
* Mercado a ser explorado e promissor;
« Existe uma caréncia nas empresas relacionadauuestpara ciclistas executivos;

« Alto investimento da prefeitura na expansao deviak;
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Possiveis Ameacas
* Entrada de novos Concorrentes;
» Baixo custo, investimento baixo para novos entsnte

* Investimento das empresas e prefeitura em serdeogualidade e estrutura para

incentivar o ciclismo como meio de transporte;

4.1.3 Ambiente Interno
Pontos Fortes
» Localizacao estratégica;
* Baixa Concorréncia;

» Espaco multifuncional, varios servicos em um s@iug

Pontos Fracos
* QOciosidade em periodo de fortes chuvas;
» Falta de espaco para expanséo;

» Servicos terceirizados para cafeteria, loja e idici



Abaixo na figura 10 segue matriz SWOT da Bath &eBik
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MATRIZ SWOT

Oportunidades

Ameacas

Mercado a ser explorado promissor

Caréncia de suporte para Ciclistas dentro
das empresas

Alto investimento da prefeitura em
ciclovias

Nowvos concorrentes

Baixo custo para novos entrantes

Investimento das empresas e prefeitura
em servigos de qualidade para
incentivar o ciclismo como meio de
transporte

Localizagdo estratégica

Forgas Concorréncia Baixa Alavanca Vulnerabilidade
Espaco Multifuncional
Falta de espago para expansio
Fragquezas Os ciosi:ccl;s; E;Euﬂi odo de Restrigio Problema

Servigos terceirizados para
Cafeteria, loja e oficina

Figura 10: Matriz SWOT Bath & Bike

Potencializacdo dos pontos fortes

Parcerias com comités esportivos, instituicdegpasule passeios de bicicleta, etc.;

Divulgacéo em grandes companhias, comités esperivaas redondezas;

Atendimento diferenciado, fazendo com que o clisetsinta Unico e especial,

Servigo de leva e traz com lavanderias parceiras;

Apoio ao translado do cliente mensalista com ngssmulo.

Reconducgé&o dos Pontos Fracos

CondicOes atrativas de aluguel para as empre Sasr &,

Fornecimento de toda a estrutura fisica.
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Aproveitamento das oportunidades

* Mapeamento de mercado;

» Explorar necessidade dos ciclistas para atendedestanda.
Protecao/Adaptacdo contra Ameacas

* Programa de fidelidade;

e Mapear opcoes;

» Estreitar relagcdo com o cliente.

4.2  Composto Mercadolégico — 4 Ps

Para Kotler (1996, p.316) a definicho de compostrcadolégico € “O conjunto de
ferramentas que a empresa usa para atingir seetsvobjde marketing no mercado-alvo.”.

Para Rocha e Christensen (1999, p.26), a defifig@oconjunto de instrumentos controlaveis
pelo gerente de marketing, por meio dos quais etk pbter melhor ajustamento entre a
oferta que sua empresa faz ao mercado e a demeastante.”.

4.2.1 Produto/Servico

Para Kotler (1996, p.377) produto “é algo que psée oferecido a um mercado para sua
apreciacdo, aquisicdo, uso ou consumo para saisféaam desejo ou necessidade.”. Kotler
(2000, p.416) classifica os produtos como “tangi{Bsico, podem ser tocados) e intangiveis
(sdo os servicos, ndo podem ser tocados)”. O prodatBath & Bike é um servico de

estacionamento de bicicletas, e de banho paralostas.

» Servico de Estacionamento para as bicicletas

Descricdo: Local com total seguranca para guardarbieicletas. As bicicletas ficam
monitoradas pelo sistema interno de cameras derasegu da mais alta tecnologia, e,

asseguradas em apdlice de seguros. Procedimealtodote informatizado.
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Diferencial: O Foco na seguranca e praticidade aifenencial com relacdo a concorréncia
além do espaco fisico, desenhado de forma que mriproiclista consiga manusear sua
bicicleta, de maneira bem facilitada, no chéo, témlo que levantar sua bicicleta para

prendé-la. Conforme figura abaixo.

» Servico de Banho para clientes

Descricdo: 16 duchas pressurizadas com aquecire@t@o, sendo 8 no vestiario feminino
e 8 no masculino, box’s individuais higienizadasgllhas macias e limpas, sabonete liquido
cremoso, secador de cabelo chapinha, guarda-volaragmarios com chave para armazenar

0s pertences com total seguranca e conforto.

Diferencial: Ambiente amplo, climatizado e higiean.

» Parcerias com empresas que prestam servigco dedknan

Descricdo: Intermediacéo através de parcerias avantierias da regido. A Bath & Bike tem
como objetivo fazer as melhores parcerias com keras da regido para oferecer a

terceirizacao para as roupas dos clientes.

Diferencial: Facilidade e praticidade.

» Servico de Oficina e Loja de Pecas para bicicletelgentes

Descricdo: Servico terceirizado. A estrutura fiseaa oferecida pela empresa. Espaco com
profissionais totalmente especializados em bi@slepara proporcionar servico adequado,

equipados com produtos de qualidade tanto pareciaebas quanto para os ciclistas.

» Cafeteria
Descricdo: Servico terceirizado. Estrutura fisieeasoferecida pela empresa. Espaco amplo
com musica ambiente excelente qualidade em comuhés, lanches naturais e sucos

naturais.
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4.2.2 Preco

Definimos como estratégia de lancamento diferenag@mofertas para que o cliente possa
enxergar o valor de um preco mais alto, pois oswmidores buscam produtos que lhe deem

o melhor valor em termos dos beneficios recebiads preco pago (KOTLER, 1998).

Facilitaremos as condi¢cdes de pagamento dandoiexdeclop¢cdes, como cartdo de crédito,

débito, emissdo de boleto bancario, cheque ou idinhe

Com relagdo ao banho, de acordo com uma pesqusateerealizada pelo Grupo de
Chuveiros da Abinee e Centro Internacional de Refda em Reuso de agua (entidade
vinculada a Usp), descobriu-se que o custo pordadehoito minutos varia de R$0,22 para
chuveiro elétrico, R$0,35 para aquecimento sol&Q),58 para sistema a gas e R$0,78 para

boiler. Resultado na figura 11 abaixo.

(BANHO...2015)

Custo por banho de 8 minutos
(agua, energia elétrica e gas)

Sistema de Custo por banho
Aquecimento de agua de 8 minutos (R$)
Chuveiro Elétrico 0.22
(media dos dois pontos)
Solar 0,35
Gas 0.58
Hibrido (solar +
chuveiro elétrico) Bite
Boiler 0,78

Figura 11: Custo por banho de 8 minutos

Fonte: Revista Abinee, Mai. 2009. (Disponivel em:

<http://www.abinee.org.br/informac/revista/51g.pdcesso em: 3 Set. 2015)
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A equipe da Bath & Bike realizou uma pesquisa desgs do concorrente e um estudo
baseado na analise do custo fixo para prestacioseles;0S, 0S NOSsS0S precos foram

definidos conforme abaixo nas tabelas 2 e 3:

PRODUTOS VALOR SERVICO INCLUI
Bath Avulso RS 15,00 1 Banho
Bike Asulso (4 horas) R56.00 4 horas de Estacionamento para Bike
Bath & Bilce 5 RS 70.00 5 dias na semana: Banho, estacionamento e
armario
Bath & Bike 10 RS 13000 10 dias na semana: Banho. estacionamento
£ armario
Bath & Bike 15 RS 150.00 15 dlﬂ& na semana: Banho, estfaciona.mmllm:
armario, uma regulagem de freios, cambio e
rodas
Bath & Bike 30 RS 280.00 30 dlﬂ& na semana: Banho, estfaciona.mmllm:
armario, uma regulagem de freios, cambio e
rodas, e uma lavagem completa na Bicicleta

Tabela 2: Precos Bath & Bike

ESPACD VALOR

Aluguel Cafeteria R% 5.500,00

Ahguel Loja de Pegas

e Oficina RS 9.500.00

Tabela 3: Preco aluguel espaco/estrutura Bath & Bik
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4.2.3 Posicionamento

Como estratégia, focaremos na regido da Faria lemempresas proximas a Marginal
Pinheiros em Sao Paulo. A Bath & Bike aposta ema wvapida penetracdo neste mercado,
conquistando a clientela e efetuando a criacdo e loa base de dados para trabalhar

fortemente no pés venda.

O foco nesta regido, entre grandes shoppings, @srduons restaurantes, esta também em

atrair o publico que anda de bicicletas aos fidaisemana.

4.2.4 Propaganda

Como ja estéo claros quais sao os clientes potepaiaeia inicial € trabalhar em promocdes
e comunicacdo para atingi-los, desenvolver relacrmntos com as empresas da regiao,
distribuir panfletos como mala direta nestas engsedrabalhar com promocgdes de

Inauguragao, buscar atrair novos clientes.

A estratégia de propagando é utilizar a midia danalgar nossa marca:
Anudncios em jornais do bairro;

Busdoor(adesivos como outdoor em 6nibus);

Propaganda nas radios;

Revistas relacionadas ao tema da regiao;

Midia eletrénica como “facebook” e “linkedin”;

Panfletos.

Outra forma de abordagem e divulgacdo com baixéocssra os estandes em eventos e
grupos de corridas, vamos montar estandes distdbuibrindes com nossa marca e
oferecendo desconto nos servicos. Em Sao Paulstepximuitos grupos de bicicleta que
promovem passeios pela cidade, entre eles: Pedélad&ladalena, “Friends Bikers”, Lesma

Lerda, Pedalada CAB, “Starbikers”, entre outrasdéia € estar presente em todos eles com
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nosso veiculo, distribuindo panfletos e agua coimdbs, além de dar suporte aos ciclistas

caso seja necessario.

Uma empresa que presta servicos é fundamental sagem se serve. Vamos trabalhar
fortemente no pdés venda, com objetivo de obter bawe de dados sdlida para identificar
quem é o cliente, de onde ele vem, pra onde eleG@in estas informacgfes, queremos
fidelizar nossos clientes. Faremos programas ddé¢opocom brindes, descontos, ofertas.
Encaminharemos via email ou correio como o cligmeferir, dicas relacionadas a seu

interesse, esporte e bicicleta, de acordo comaill [picas e convites para passeios.
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5. Plano Operacional

5.1 Localizacao

A localizacdo é de extrema importancia, precisaeckr facil acesso aos clientes e estar
proxima do destino do publico alvo. Pensando nis8ath & Bike buscou uma regido onde
tem grande concentracdo de empresas, e facil agsssdovias da Marginal Pinheiros e Av.
Faria Lima, ao lado dos shoppings Iguatemi e Elftora corredor Reboucas, proximo ao
Parque do Povo, Parque lbirapuera, Parque Vila $,aboainda proximo as estacdes de trem
CPTM Cidade Jardim e Hebraica Reboucas.

A Avenida Faria Lima é hoje conhecida como novdreefinanceiro de Sao Paulo, porque as
empresas tém migrado da Avenida Paulista para Eana (O ESTADO DE SAO PAULO,
2014).

52 Estrutura

Trata-se de uma casa para fins comerciais, de 38D, mom dois andares se dividindo da

seguinte forma:
1° Andar:
* Recepcéo e escritorio;
» Loja de pecas com oficina para manutencao e lavagem
» Cafeteria,
e Estacionamento para as bicicletas;
2° Andar:
» Vestiario com duchas feminino e masculino;
* Armarios;

» [Espaco para passar roupas.
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5.2.1 Layout

Abaixo nas figura 12 e 13 seglagoutda Bath & Bike do 1° andar e na figura o layou®€élo

andar da empresa.

ESTACIONAMENTO BIKES

Balcio Café

Balcdo Loja Pecas

Lavagem Bikes

Figura 12: Layout Térreo Bath & Bike
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WESTIARIO
FEMIMNING

v = L O

Passar
Roupa
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WESTIARIO
MASCULING
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ARMARIOS

Figura 13: Layout Andar Superior
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Analisando a figura acima conseguimos observarnguiérreo passa uma pista no meio da
planta, a ideia € que o cliente entre com sua lbteica vontade, transite na pista até o
estacionamento ou recepcao. E, o layout foi deskentlasta forma estrategicamente, pois o
cliente obrigatoriamente pela cafeteria e lojacaté chegue ao estacionamento ou escadas

para banho.

5.2.2 Capacidade

A empresa possui capacidade para 140 bicicletasiesadas, e 8 banhos masculinos e/ou

feminino ao mesmo tempo.

53 Base Fisica

Abaixo tabela 4 consta a estrutura inicial necésg@ra operacao da empresa:

ESTUDO TECNICO

INSTALACAO

Sistema de Seguranga com 10 camaras e monitor 1 R$ 15.000,00
Piso Alta Resistencia e Durabilidade 150 mts| R$ 7.500,00
Ar Condicionado 2 R$ 3.000,00
Climatizadores 2 R$ 2.600,00
Tanque para lavagem 1 R$ 4.800,00

TOTAL | R$ 32.900,00

MAQUINAS, MOVEIS E UTENSILIOS

Bebedouros 4 R$ 800,00
Suportes 180 R$ 14.400,00
Trava U 180 R$ 7.020,00
SpyBike 100 R$ 30.000,00
Balcao mdf 1 R$ 410,00
Telefone 4 R$ 400,00
Armario para Toalhas e Laundry 1 R$ 2.000,00
Mesa Trabalho 3 R$ 750,00
Cadeiras 8 R$ 800,00
Armario para escritorio 1 R$ 400,00
Armarios roupeiro de agco com 20 portas 8 R$ 6.400,00
Secador de Cabelo 4 R$ 600,00
Chapinha 2 R$ 300,00
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Estrutura para passar roupa 2 R$ 180,00
EcoShower 16 R$ 3.376,00
Temporizador 16 R$ 2.544,00
Ferro de passar roupa 2 R$ 300,00
Balcao refrigerado expositor vidro curvo 1,25 mts 1 R$ 2.490,00
Prateleiras 12 R$ 700,00
Mesas madeira com 4 cadeiras (Cafeteria) 6 R$ 1.134,00
Forno elétrico 1 R$ 579,00
Microondas 1 R$ 300,00
Suporte a¢o para bicicletas (2 bicicletas) 20 R$ 880,00
Estante para estoque de pecas e deposito 2 R$ 400,00
Balcdo de venda com vitrine em vidro 1 R$ 850,00
Decoracao 1 R$ 37.000,00
TOTAL | R$115.013,00
VEICULO
Veiculo (pick up) 1 R$ 45.000,00
TOTAL | R$ 45.000,00
COMPUTADORES E PERIFERICOS
Computador 4 R$ 6.800,00
Impressora 1 R$ 400,00
Modem 1 R$ 1.000,00
TOTAL R$ 8.200,00

TOTAL GERAL

R$ 201.113,0(

Tabela 4: Estudo Técnico da Bath & Bike

54 Logistica

Por se tratar de uma empresa que presta servigpsracdo ndo demanda de uma logistica.

5.5  Terceirizacao

Disponibilizaremos dois espacos com estrutura cetaphontada pela Bath & Bike. Estes

espacos sao: Cafeteria e Loja de pegas com oficina.
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5.6 Estrutura Organizacional

Segue organograma abaixo na figura 14

BATH & BIKE

DANIEL

TARDELLI REJANE RAFAEL

TARDELLI OLIVEIRA

Fm“g;"af " Administrativo Marketing

Figura 14: Organograma da estrutura organizaciBati & Bike

5.6.1 Experiéncias Profissionais dos sécios

Daniel Tardelli — Formacédo em Administracdo de easas e 15 anos de experiéncia na area
de seguros, financas, controladoria e planejaméektt@lmente é executivo sénior do pilar

Seguros do HSBC no Brasil.

Rejane Tardelli — Formacg&o em Administracdo de esgw e 17 anos de experiéncia na area
de seguros de diversos ramos. Experiéncia em arggisisco, prevencao. Atualmente atua
como gerente de seguros América Latina de uma maaglonal chinesa, trading de

commodities.

Rafael Oliveira — Formacdo em Administracédo de esgs com énfase em Marketing, 8 anos

de experiéncia na area de publicidade e propagaidalmente trabalha como gerente
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comercial de uma agéncia. Atualmente cursando Edochisica, com 2 anos de experiéncia

como estagiario atuando como professor de Inici&siortiva para criancas.

57 Recursos Humanos

5.7.1 Recrutamento e Selec¢éo

Com objetivo de ser assertivo nas contratacoesniglefe que a Bath & Bike utilizara
empresas terceiras como agéncias especializadasaadizacao do recrutamento e selecao de

pessoal.

Alinharemos com a agéncia os perfis desejados, 68 aplecdo de curriculos e prévia
entrevista, a agéncia nos enviara 0s mesmos copasecer. Apos analisarmos os curriculos,
definiremos quais candidatos serdo entrevistadds @guipe da Bath & Bike. E, apos

entrevista efetuaremos nossas escolhas para ewdivatfetiva.

Sera negociado com as agéncias um prazo para @aseba de funcionario caso este nédo se

enquadre no perfil da empresa.

5.7.2 Equipe funcionérios

Para que se tenha um bom desempenho no atendic@métatou-se que a Bath & Bike
precisara em seu quadro de funcionarios, 1 receigtag 1 faxineira, e 1 seguranca conforme
tabela 5 abaixo. Sendo que a parte administrativardpresa sera responsabilidade dos

socios.
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QUANTIDADE QUALIFICACAO SITUACAO
1 Fecepcionista A contratar
1 Faxineira A contratar
1 Vigilante A contratar

Tabela 5: Equipe Funcionarios

5.7.3 Perfil dos funcionarios

Recepcionista — Funcionaria qualificada que alératdeder bem os clientes, devera encanta-
los. Profissional de boa aparéncia, simpatica, rozgda, atenciosa, comunicativa. Devera
entender e conhecer bem sobre a pratica de espon®sa bicicleta e serda treinada para isso,
devera ter uma postura de consultora para atesdéeraandas que surjam dos clientes, ser

bem humorada.

Vigilante — Funcionério calmo e controlado. Praissl, discreto, pontual, assiduo e honesto.

O mesmo atuara na recepcao e entrega das biciotetsacionamento.

Faxineira — Funcionéaria qualificada com experiérania ambientes comerciais, simpatica,

organizada.

Profissional de Ed. Fisica — O Sécio Rafael Olaw&rformado em Educacao Fisica e ficara

responséavel pelo veiculo que circulara nas cicip\dando suporte aos clientes.
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5.7.4 Treinamento

“Para estimular o trabalho em equipe entre todadepartamentos, a empresa adota, além do
marketing externo, o marketing interno. O marke@®terno € direcionado as pessoas de fora
da empresa. O marketing interno é a tarefa de atantrtreinar e motivar funcionarios que
desejam atender bem os clientes. Na verdade, cetimayknterno deve proceder o marketing
externo. Ndo faz o menor sentido prometer um ert®lservico antes que o quadro da

empresa esteja preparado para fornecé-lo.” (KOTLZBR0 p.44)

O treinamento de pessoas é fundamental para @f@xitPensando nisso a Bath & Bike
oferecera treinamentos para todos os funcionagdertha que eles se sintam capacitados nas

suas funcdes e com objetivo de melhoria continganas atividades diarias.

5.7.5 Saléarios e Beneficios

Abaixo na tabela 6 constam os salarios dos fundmm&om custo de beneficios (vale
transporte e vale refei¢cdo), sendo que para oss@erentes é considerado Salario mensal

mais Pro-labore.

: ] CUSTO TOTAL MENSA

ELEHED, bt 00 L bt (SAL+ENCARGOS+BENEFICIOS)
Recepcionista RS 1.200.00 RS 2.400.00
Faxineira RS 905.00 RS 1.810,00
Vigilante RS 2.000.00 RS 4.000.00
Ger. Financeiro RS 1.000.00 RS 2.000.00
Ger. Administrativo RS 1.000.00 RS 2.000.00
Ger. Marketing RS 1.000.00 RS 2.000.00
Total RS 14.210,00

Tabela 6: Cargos e Saléarios Bath & Bike
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5.8 Gestdo de Qualidade

Atuaremos periodicamente com pesquisas aos no$isotes de forma que possamos ter
material efetivo para entender a satisfacdo dmtelieom os servigcos prestados da empresa,

sugestdo de melhorias, comentarios adicionais gssam agregar no trabalho da empresa.

Disponibilizaremos proxima a recepg¢ao um espagofoomularios e um Box acrilico onde o
cliente podera preencher a qualqguer momento. Tantdiémgaremos um email para que o

cliente possa nos enviar suas sugestdes e/ou gagbas)



6. Plano Financeiro

6.1 Investimentos Totais

A Bath & Bike investiu com capital prépiro R$3000000, sendo R$200.000,00 para

estrutura, e R$100.000,00 para capital social. Sedpaixo tabela 7 de investimento inicial

detalhada.
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ESTUDO TECNICO

INSTALACAO

Sistema de Seguranga com 10 camaras e monitor 1 R$ 15.000,00
Piso Alta Resistencia e Durabilidade 150 mts| R$ 7.500,00
Ar Condicionado 2 R$ 3.000,00
Climatizadores 2 R$ 2.600,00
Tanque para lavagem 1 R$ 4.800,00

TOTAL | R$ 32.900,00

MAQUINAS, MOVEIS E UTENSILIOS

Bebedouros 4 R$ 800,00
Suportes 180 R$ 14.400,00
Trava U 180 R$ 7.020,00
SpyBike 100 R$ 30.000,00
Balcdo mdf 1 R$ 410,00
Telefone 4 R$ 400,00
Armario para Toalhas e Laundry 1 R$ 2.000,00
Mesa Trabalho 3 R$ 750,00
Cadeiras 8 R$ 800,00
Armario para escritorio 1 R$ 400,00
Armarios roupeiro de agco com 20 portas 8 R$ 6.400,00
Secador de Cabelo 4 R$ 600,00
Chapinha 2 R$ 300,00
Estrutura para passar roupa 2 R$ 180,00
EcoShower 16 R$ 3.376,00
Temporizador 16 R$ 2.544,00
Ferro de passar roupa 2 R$ 300,00
Balcao refrigerado expositor vidro curvo 1,25 mts 1 R$ 2.490,00
Prateleiras 12 R$ 700,00
Mesas madeira com 4 cadeiras (Cafeteria) 6 R$ 1.134,00
Forno elétrico 1 R$ 579,00
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Microondas 1 R$ 300,00

Suporte ago para bicicletas (2 bicicletas) 20 R$ 880,00

Estante para estoque de pecgas e depdsito 2 R$ 400,00

Balcdo de venda com vitrine em vidro 1 R$ 850,00

Decoracao 1 R$ 37.000,00
TOTAL | R$115.013,00

VEICULO
Veiculo (pick up) 1 R$ 45.000,00

TOTAL R$ 45.000,00
COMPUTADORES E PERIFERICOS

Computador 4 R$ 6.800,00
Impressora 1 R$ 400,00
Modem 1 R$ 1.000,00
TOTAL R$ 8.200,00
TOTAL GERAL R$ 201.113,00

Tabela 7: Investimento Inicial

6.2  Volume de Clientes por Servigo Prestado

Segue abaixo na tabela 8 projecéo estimada deediBath & Bike anual para cada tipo de

servico.

QUANTIDADE 7.440 14.996 15.746 16.533 17.359

VOLUME ESPORADICO 6.240 6.552 6.880 7.224 7.585
MENSALISTA 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
DIARIA 5.280 5.544 5.821 6.112 6.418
5 DIAS 960 1.008 1.058 1111 1.167
10 DIAS 480 504 529 556 583
15 DIAS 120 126 132 139 146
ESPACO CAFETERIA 1 1 1 1 1
ESPACO LOJA/ OFICINA BICICLETA 1 1 1 1 1

Tabela 8: Volume de Clientes por servigo prestado
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6.3  Custo Unitario por Servico

Na tabela 9 abaixo, projecdo para o custo unitiygoservicos oferecidos pela empresa.

VALOR SERVICO UNITARIO 185.232 17.216 18.938 20.831 22.915
7 7 8 9

BIKE AVULSO 6

30 DIAS 280 308 339 373 410
DIARIA 15 17 18 20 22
5DIAS 70 77 85 93 102
10 DIAS 130 143 157 173 190
15 DIAS 150 165 182 200 220
ESPAGO CAFETERIA 5.500 6.050 6.655 7.321 8.053
ESPAGO LOJA/ OFICINA BICICLETA 9.500 10.450 11.495 12.645 13.909

Tabela 9: Valor Servico Unitario

6.4  Receita Total Gerada por Servico

Na tabela 10 abaixo segue demonstracdo da reg&itgpara cada servico.

RECEITATOTAL R$ 780.240 891.277 1.018.535 1.164.429 1.331.739

BIKE AVULSO 37.440 43.243 49.946 57.688 66.629
MENSALISTA 336.000 388.080 448.232 517.708 597.953
DIARIA 79.200 91.476 105.655 122.031 140.946
5 DIAS 67.200 77.616 89.646 103.542 119.591
10 DIAS 62.400 72.072 83.243 96.146 111.048
15 DIAS 18.000 20.790 24.012 27.734 32.033
ESPACO CAFETERIA 66.000 72.600 79.860 87.846 96.631
ESPACO LOJA/ OFICINA BICICLETA 114.000 125.400 137.940 151.734 166.907

Tabela 10: Receita Total por servi¢co
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6.5 DRE

Segue abaixo na tabela 11 demonstracdo do resultaeercicio da Bath & Bike.

ANO
1 2 3 4 5

Receita Operacional Bruta 780.240 891.277 1.018.535 1.164.429 1.331.739
(+) Bike Awlso 37.440 43.243 49.946 57.688 66.629
(+) Mensalista 336.000 388.080 448.232 517.708 597.953
(+ ) Diaria 79.200 91.476 105.655 122.031 140.946
(+)5dias 67.200 77.616 89.646 103.542 119.591
(+) 10 dias 62.400 72.072 83.243 96.146 111.048
(+) 15 dias 18.000 20.790 24.012 27.734 32.033
(+) Espago Cafeteria 66.000 72.600 79.860 87.846 96.631
(+) Espagco Loja/ Oficina Bicicleta 114.000 125.400 137.940 151.734 166.907
(- ) Impostos s/ Receita -
Super Simples 59.298 67.737 84.335 97.346 112.532
(=) Receita Operacional Liquida 720.942 823.540 934.200 1.067.083 1.219.207
(- ) Despesas Administrativa/ Operacionais : 672.378 730.514 794.364 864.498 941.547

Pessoal 150.726 165.798 182.378 200.616 220.677

Aluguel 186.000 203.400 222.540 243.594 266.753

Marketing 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000

Telefonia 9.000 10.000 11.000 12.000 13.000

Outras Despesas 246.636 271.300 298.430 328.273 361.100

Depreciacéo/ Amortizacdo 20.016 20.016 20.016 20.016 20.016
(=) Lucro operacional 48.564 93.026 139.837 202.584 277.660
Resultado financeiro 22.800 38.475 38.475 54.863 74.813
(=) Lucro liquido 71.364 131.501 178.312 257.447 352.473

Tabela 11: DRE
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6.6 Fluxo de Caixa

Segue Fluxo de caixa da Bath & Bike na tabela Hxab

Fluxo de Caixa ANO

1 2 3 4 5
Saldo inicial do periodo 300.000 7.467 10.509 10.362 7. 963
(+) Entradas 780.240 891.277 1.018.535 1.164.429 1.331.739
Recebimento a vista 780.240 891.277 1.018.535 1.164.429 1.331.739

Resgate da aplicacdo

(-) Saidas 1.072.773 888.235 1.018.682 1.166.829 1.334.063
Pessoal 150.726 165.798 182.378 200.616 220.677
Aluguel 186.000 203.400 222.540 243.594 266.753
Marketing 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Telefonia 9.000 10.000 11.000 12.000 13.000
Outras Despesas 246.636 271.300 298.430 328.273 361.100
Impostos 59.298 67.737 84.335 97.346 112.532
INVESTIMENTO 201.113

Aplicagdo 160.000 110.000 160.000 225.000 300.000
(=) Saldo final do periodo 7.467 10.509 10.362 7.963 5.639

Tabela 12: Fluxo de Caixa
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6.7 Investimento Financeiro

Abaixo na tabela 13, demonstracdo do investimantméeiro da empresa para 0s proximos

cinco anos.

Aplicacao 160.000 270.000 270.000 385.000 525.000
CDI 14,25% 14,25% 14,25% 14,25% 14,25%
Receita Financeira 22.800 38.475 38.475 54.863 74.813

Tabela 13: Investimento Financeiro

6.8 Andlise de Viabilidade

A empresa Bath & Bike tem um investimento inicial $300.000,00, uma receita liquida
anual de R$780.240,00 no primeiro ano atingindo.B&1.739,00 no quinto ano e um lucro
liquido anual de R$352.473,00 no quinto ano. Coseh@essas informacdes, chegamos a
indices de rentabilidade e/ou taxa de retorno deg242, valor presente liquido de
R$314.941,00 e payback de 3 anos e 2 meses.

Concluimos que a empresa € viavel financeira eagimamente, uma vez que apresenta
condicbes de cumprir com suas obrigacbes e deeer@mada apresentar lucro para seus

socios.
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7. Conclusao

Concluimos que a empresa Bath & Bike é viavel foefnamente, pois avaliando o baixo
investimento com o mercado promissor e de poucaocdncia trazendo retornos bem acima

da média de mercado com baixo risco.

Pelos niumeros podemos analisar que o lucro da emfwe positivo desde o primeiro ano,

mantendo um crescimento e retorno consideraveisao® ano.
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9. Anexos

Questionario da Pesquisa — Interesse pela Bath & B3 na regidao Av. Faria Lima

1.Sexo

( ) Feminino ( ) Masculino

2. Renda

( ) até 3 salarios minimos ( ) até 6 salarios mimos ( ) mais que 6 salarios minimos

3. Grau de Escolaridade

4. |dade

5. Utiliza sua bicicleta para ir e vir do trabalho?

6. Se ndo, gostaria de utiliza-la?

7. Se sim, quando chega ao seu destino, tem um lopara tomar banho, trocar sua

roupa e guardar sua bicicleta de forma segura?
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8. Se tivesse conhecimento de um lugar que lhe adeesse este servico, vocé utilizaria?

8. Iria mais vezes ao trabalho de bicicleta?




