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RESUMO

Vislumbrando o cendrio nacional, no que tange as principais 4reas de crescimento e
investimento, podemos verificar que o setor de Construgdo Civil ¢ uma das melhores apostas,
pela grande importincia estratégica na economia brasileira, pelo seu extraordinario efeito
multiplicador sobre os demais setores da economia e pelos nimeros de 2006 que mostram um
crescimento de 9,7% no crescimento nas vendas realizadas nesse ramo dentro dos grandes

centros urbanos do pais.

A perspectiva ¢ que com a implantagdo do PAC (Programa de Aceleragdo do
Crescimento) e o aumento considerdvel nas linhas de créditos imobiliarios, tanto em bancos
publicos quanto os privados, venha aumentar o acesso a casa propria, seja ela destinada a
moradia propriamente dita ou a investimento pessoal, e que as empresas ligadas a Construgao

Civil tenham em 2007 niimeros ainda mais expressivos.

O estado de Sergipe possui hoje aproximadamente 2 milhdes de habitantes, sendo que
quase metade desta esta concentrada na regido metropolitana de Aracaju. O desenvolvimento
¢ facilmente verificado, analisando os numeros tanto do estado quanto do municipio no que
tange ao PIB e a renda per capita de ambos. Hoje, Sergipe ocupa a 14 posi¢do no ranking dos
estados brasileiros (IBGE/2004) com uma renda per capita de R$ 6.782,00 e Aracaju
posiciona-se como sendo a 12* entre as capitais, com uma renda per capita de R$ 8.034,00
(IBGE/2003). Os ntiimeros ligados a qualidade de vida também s&o outra fonte que vem a
demonstrar o avango das politicas de desenvolvimento econdmicos e sociais que estdo sendo
adotado no estado, consolidando Sergipe como um dos estados que mais crescem na

federagdo, tendo seu PIB, entre 1999-2002 crescendo consideraveis 74,74% no periodo.

Observando o potencial crescimento da regio de Aracaju como centro de negocios,
visualizamos a oportunidade de desenvolver um produto voltado para o publico o qual esta
envolvido com o dia-a-dia entre negocios e agitagdo dos grandes centros urbanos, e que
necessitam do apoio de servigos como um verdadeiro lar, proporcionando conforto,
praticidade e seguranga. O sistema de flats oferece servigos de hotelaria em geral, como
servico de quarto 24 horas, lavanderia e recepgdo. Geralmente o flat ¢ freqiientado por

diversos tipos de hospedes entre eles: jovens, casais, solteiros, idosos, turistas, executivos,



médicos, artistas, politicos, esportistas e uma infinidade de profissdes que precisam de um
lugar pratico, seguro e confortavel durante um congresso ou uma viagem de negocios ou
turismo, ou para moradia. Um flat proporciona sempre comodidade para o usuario e dispde de

varios tamanhos conforme a necessidade do usuario.

Na intengdo de posicionar o empreendimento corretamente no mercado, a pretensio é
de identificarmos de maneira mais definida o publico-alvo a ser atingido, de forma que

possamos entender suas necessidades e direcionar o desenvolvimento do produto.

Visando oferecer maior conforto, comodidade, praticidade e funcionalidade aos
usuarios, propomos o desenvolvimento de um produto considerado ainda inovador no
mercado sergipano, sdo os Flats Inteligentes. Um apartamento inteligente ¢ mais que um
conceito, é uma visdo moderna e bem planejada de como a vida pode ser melhor e mais facil,
repleto de beneficios e diferenciais tecnolégicos, que se traduzem em ganho de tempo,
conforto e seguranga. O conceito de apartamento inteligente € o resultado da utilizagdo de
técnicas construtivas aplicadas, onde a automagfo integrada tem objetivos praticos €

econdmicos.

A principio ainda ndo foram definidas quais automagdes serdo utilizadas, isso sera
avaliado na caracterizagdo do publico-alvo, de faixa etaria, de culturas diferentes, etc.

Avaliaremos a melhor forma de segmentar.

Em discusséo inicial definimos que as automagdes devem seguir 3 linhas de conceito:
Conceito de Economia (por exemplo, ao entrar no apartamento as janelas de abrem
iluminando o ambiente com luz natural); Conceito de Comodidade (controlar aparelhos
eletrodomésticos, como por exemplo, aparelhos do home theater (TV, DVD, CD), ar-
condicionado, cortinas, cafeteira, iluminag#o, banheira de hidromassagem, etc); Conceito de
Seguranga (detector de incéndios e niveis de d4gua, vazamento de gas, sensor de invasdo nas

portas e janelas integradas com a portaria, etc)

Para operagdo eficiente e eficaz consideraremos alguns pressupostos basicos, tais
como: avaliagdo do desempenho operacional; otimizag&o dos custos; qualidade das
instalacdes; conforto; funcionalidade; otimizagéo do uso da tecnologia; qualidade dos servigos
prestados; garantia de rentabilidade; conhecimento do mercado-alvo; acompanhamento de

tendéncias; possibilidade de oferecer diérias inferiores as da concorréncia (sendo hoje em dia



apenas os hotéis e pousadas); elevado padrdo de atendimento; treinamento da mao-de-obra;
politicas de marketing voltadas para a conquista de hospedes; servigos de alto valor agregado,

como sistema de reserva de passagens aéreas na recepgdo e cartdo de fidelidade.

Para a operagdo ¢ administragio do servigo de flat serd considerada a criagdo de uma
empresa para o grupo Celi, a qual imprima qualidade, imagem e reconhecimento de sua
marca, que hoje no mercado imobiliario, principalmente de Aracaju, € solida e reconhecida

como alto padrio de qualidade na construgdo e incorporagéo de seus empreendimentos.

Para o desenvolvimento do produto serdo consideradas que a construgdo e
incorporagdo do empreendimento serdo realizadas pela Construtora Celi, a decoragdo das
4reas comuns serd realizada pela Celi Decoragdes, e a operagdo e administragdo do servigo de

flat serfio realizadas pela Celi Flat’s.
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“Nunca ande pelo caminho tragado, pois ele
conduz somente até onde os outros foram.”

(Graham Bell)

“A vida s6 pode ser compreendida olhando-se para tras,
mas sé pode ser vivida olhando-se para frente.”

(Soren Kierkegaard)



1. PLANO DE MARKETING - TCC

Produto: Flat’s Inteligentes

Publico: Jovens, casais, solteiros, idosos, turistas, executivos, investidores, médicos, artistas,
politicos, esportistas ¢ uma infinidade de profissionais que precisam de um lugar pratico,
seguro e confortdvel durante um congresso ou uma viagem de negdcios ou turismo, ou para

moradia pertencente a Classe A / Classe Média Alta.
Empresa: Construtora Celi Ltda para construgéo e incorporagéo do produto & Celi Flat’s S.A.

1.1. Descri¢io Empresa

A Construtora Celi Ltda tem sua matriz localizada em Aracaju — Sergipe, na Avenida
General Calazans, nimero 862, no bairro Industrial. Ao longo dos seus 39 anos sempre esteve
ampliando seus horizontes e buscando novos mercados, por esse motivo, hoje possui filiais
em Salvador (primeira capital onde iniciou seus trabalhos fora do estado de Sergipe na década
de 90), Recife, Sdo Paulo e Rio de Janeiro, além de representagdes em Fortaleza, Maceid,

Belo Horizonte e Brasilia.

A atuagio da Construtora Celi vai desde a construgdo de edificagdes publicas e
particulares, até a constru¢do de empreendimentos residenciais, este ultimo passou a ser foco
da construtora a partir de 1999. Segue abaixo maiores descrigdes das dreas de atuag¢do da

Construtora Celi:

e Construgio Civil em geral: Hotéis, Prédios Comerciais, Empreendimentos
Residenciais — poucos empreendimentos foram construidos até inicio de 2000, Prédios
Hospitalares, Estrutura Pré-Moldada;

e Saneamento: Reservatorios, Estagdo de Tratamento de dgua e esgoto, Rede de
distribui¢do de agua, Rede coletora de esgoto, Adutora, Drenagem, Canais, Barragem
(Pequena e Média);

e Urbanizag¢do: Paisagismo, Pavimentagdo;

e Obras de arte especial: Pontes ¢ Viadutos, Redes de Dutos Telefénicos, Obras

civis aplicadas a area de petroleo, Muros de Conteng@o;
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e Obras Industriais: Prédios e galpdes Industriais, Bases para equipamentos;

e Construgio de Apartamentos Inteligentes: Primeiro empreendimento do
Nordeste que recebeu categoria tecnoldgico nivel 3 em automagdo residencial Mansio
Luciano Barreto Jinior;

e Construgdo de Flat’s Inteligentes: Primeira empresa voltada a construgdo €

administragéo de flat’s inteligentes Nordeste.

A Celi Flat’s S.A ¢ uma empresa vinculada ao grupo Celi, destinada a operagdo e
administracdo do servigo de flat’s, localizada em Aracaju — Sergipe, na Avenida General

Calazans, nimero 862, no bairro Industrial onde esta a sede do grupo.

1.2. Desenvolvimento

A Construtora Celi atua no mercado de construg@o civil ha 39 anos. A empresa foi
fundada em 1968 por Luciano Franco Barreto, Tenysson Peixoto e Francisco Barreto. Apos o
processo de cisdo, amigavel, em 1998, passou a ser dirigida por Luciano Franco Barreto —
diretor presidente da empresa e pelos seus filhos Luciano Franco Barreto Junior — drea
administrativa e financeira, Ana Cecilia Barreto — passou a atuar na area administrativa e
financeira apos o falecimento de Luciano Junior e Alda Cecilia Barreto — que esté ligada a

area corporativa da empresa.

A Celi Flat’s é o mais novo brago do Grupo Celi responsavel pela operagdo ¢
administracdo dos Flat’s Inteligentes e foi fundada em maio de 2007. A sua participagdo
acionaria dar-se em 50% para o Grupo Celi e os outros 50% divididos de forma igualitaria
entre os membros acionistas: Carlos Frederico Tenério de Siqueira Junior, Cristina
Nascimento Castro, José David Melo Junior e Luccio Santos de Oliveira, sendo esses 0S

dirigentes da empresa da Celi Fla’ts.

1.3. Portfolio:

Como atua no mercado de construgdo civil em geral, a construtora € contratada, seja

por clientes privados ou por clientes publicos, através de concorréncias, para construir os mais
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variados tipos de obras — artes especiais, industriais, infra-estrutura, telecomunicagdes,

prediais e habitacionais.

Para comercializagdo, sdo construidas unidades habitacionais — empreendimentos
habitacionais para os varios publicos de Sergipe como também outros estados. No entanto, as

atividades da empresa estdo voltadas a empreendimentos para classe média e médio-alta.

A Celi Flat’s tem como principal destaque no seu portfolio a gestdo e administragdo de
Flat’s, buscando sempre a méxima qualidade de servigo, seja para os residentes fixos como
para os eventuais, sendo a0 mesmo tempo, prestadora de servigo e parceiras dos proprietarios

de apartamentos no empreendimento.

1.4. Mercado — Alvo

A atuagdo da construtora Celi vai além do estado de Sergipe, onde esta situada a
matriz da empresa. Obras publicas, privadas e empreendimentos residenciais s3o construidos
nos nas cidades de Aracaju, Salvador, Recife, Caruaru, Maceid, Sdo Paulo, Rio de Janeiro,
Brasilia, Belo Horizonte, Fortaleza e demais cidades brasileiras onde se identifique

oportunidades de mercado.

Outro mercado que tem sido bastante promissor nos ultimos anos ¢ o mercado voltado
para o publico de segunda residéncia — estrangeiros, que tém procurado o Nordeste para fazer
investimentos e passar férias curtindo as belezas naturais encontradas principalmente no

nordeste.

E uma tendéncia de mercado que as construtoras, por sua vez, comecem a se unir com
as grandes redes operadoras. Em geral, essas construtoras tém atuacdo regional, sendo que
muitas possuem experiéncia no segmento, com grande numero de flats construidos. Alguns
dos construtores ou incorporadores s3o: Cyrela, Setin, Gafisa, Inpar, Método, Brascan, Concal

e Agenco.

O sistema de flats permite que pessoas fisicas ou juridicas possam investir no ramo de

hotelaria sem necessidade de grande capital, possibilitando, assim, a diversifica¢do de
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portfélio e risco. Com essa “venda no varejo”, ¢ mais fécil viabilizar o empreendimento. A
maioria dos compradores é formada por investidores de médio porte, encontrando-se também

pessoas juridicas e investidores institucionais.

No caso dos Flat’s Inteligentes, o mercado alvo pode dividir-se em duas categorias, a

saber:

e Residentes fixos (proprietarios de imdveis)

Avalia-se que em Aracaju os investimentos no mercado de imovel dar-se-4 pela classe
A e B, e que o publico voltado para aquisi¢do de um produto com essas caracteristicas (de
acordo com os padrdes nacionais, fonte Associa¢do Brasileira de Automagdo Residencial) ¢
de 4%, ou seja, aproximadamente 40 mil pessoas. Estudantes, jovens casais, executivos,
idosos, solteirdes e desquitados. O perfil dos moradores de apart-hotéis € bem abrangente,
todos com um ponto em comum: buscam conforto e comodidade. Essas pessoas sdo atraidas
pelo charme de morar em um apartamento pequeno e de facil manutengdo, mas com os
beneficios de um hotel, como piscina, sauna, lavanderia, restaurante e salas de video e jogos,

onde podem deixar a arrumagéo da casa por conta do servi¢o de quarto.

Temos que considerar também os proprietdrios que compram o imdvel a fim de
investimento, deixando a cargo do pool a administragdo ¢ o aluguel do mesmo. A grande
vantagem nesse caso estd, principalmente, no fato de que enquanto um apartamento comum ¢
alugado por cerca de 1% do seu valor (atualmente menos), o do apart-hotel fica em torno de
1,5%. Isto se deve ao fato da procura ser maior que a oferta. O metro quadrado de um 'apart' €
mais caro que o de um apartamento comum. Assim, mesmo tendo parte do valor do aluguel
destinado & administradora, a seguranga, a valorizagdo e mesmo o retorno financeiro fazem

dos flat’s um excelente investimento.

e Residentes temporarios (locatarios dos imdveis)

J4 no que se refere aos apartamentos colocados no pool, os hdspedes sdo constituidos,

principalmente, por: executivos; e turistas.
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Em relagdo aos executivos, esses empreendimentos vdo ao encontro dos que
necessitam permanecer na cidade por perfodos mais longos, atendendo também as
necessidades dos profissionais que acompanham empresérios e presidentes de empresas, 0s
quais tém por hébito hospedar-se nos hotéis de categoria luxo. Deve-se saber exatamente o

perfil do cliente que se pretende atingir, visando atender aos interesses dos usuarios.

Assim analisando que o nosso publico-alvo principal sdo os executivos, 0 mercado foi
ampliado, tendo em vista que a globaliza¢do da economia, a estabilidade econdmica e a
desconcentragdo do desenvolvimento no pais aumentaram a circulagdo de executivos pelas

principais cidades brasileiras.

A construgdo desses empreendimentos especificos esta ligada ao potencial de
crescimento de determinada regiio como centro de negdcios. Aracaju como sendo uma
capital em visivel expansdo econdmica tende a atrair cada vez mais empresas €
consequentemente executivos que ja tenham consigo a “cultura” de utilizar-se desse servigo

de hospedagem.

Em relago aos turistas, destacamos também que em Aracaju ha uma visivel expansdo
turistica e a tendéncia é de que se tenha aumento desta , motivada pela crescente divulgagéo
da cidade a nivel nacional e pelo desenvolvimento de um calendario turistico que engloba

datas como o PreCaju (carnaval fora de época) e o Forrocaju (Séo J 030).

Abaixo segue tabela que retrata essa demanda.

Brasil e Regides: Segmentagio da Demanda por Flats - 1999

SEGMENTAGAO DA DEMANDA  BRASIL SuLs NORTE/ SAD PAULO
SUDESTE  NORDESTE/
CENTRO-OESTE
Membros do Governo (%) 0.9 06 25 0.9
Comercial (%) 78.0 754 83.4 79.1
Turista Individual (%) 10,8 148 10,5 9.1
Grupo de Turistas (%) 22 28 0.0 198
Convengdes (%) 53 40 0.6 6,1
Tripulag8o Aérea (%) 0.2 04 05 0.1
Qutros (%) 2,6 22 2,5 2,8

Fonte: Honwath Consulfing.
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1.5. Concorrentes

O mercado imobilidrio sergipano cresceu muito nos ultimos dez anos. O numero de
consumidores interessados em adquirir seu proprio imovel fez com que as empresas do
segmento de construgdo civil intensificassem a produgdo de empreendimentos residenciais.
Uma das grandes razdes que motivaram esse mercado foram os incentivos e as facilidades
proporcionadas pelo Governo & sociedade, que em parceria com os bancos privados e federais

comegcaram a possibilitar o financiamento dos residenciais.

Hoje, a concorréncia ficou acirrada e varios fatores precisam ser levados em conta
para conseguir a preferéncia dos consumidores, tais como, qualidade dos empreendimentos,
tecnologias aplicadas, comunicagdo utilizada, estratégias de vendas, atendimento e

relacionamento p6s-venda.

Para as construtoras exercerem suas atividades na area de construgdo civil em Aracaju,
elas precisam estar filiadas ou ao SINDUSCON — Sindicato das industrias da construgdo civil,
ou ADEMI — Associagio de dirigentes de empreendimentos do mercado imobiliario e/ou

CREA - Conselho regional de engenharia, arquitetura e agronomia.

Segue abaixo nomes e descrigdo das construtoras que atuam no estado de Sergipe e
sdo concorrentes da Construtora Celi. Essas empresas sdo filiadas a ADEMI e tém mais

expressividade no mercado sergipano.

1.5.1. Concorrentes Diretos

* Norcon — Sociedade Nordestina de construgdo S/A — Fundada em 1958,
sempre esteve voltada para a construgdio de empreendimentos residenciais.
Sua atuacdio na area de obras publicas é muito pontual. A construtora
Norcon tem grande participagdo no mercado sergipano atendendo publicos
da classe alta, médio-alta, médio e médio-baixo. No entanto sua imagem
sempre esteve mais ligada a empreendimentos para classes média e médio-
alta.

» Cosil construgdes e Incorporagdes Ltda. — A Cosil € uma empresa que atua

a 39 anos no mercado sergipano construindo empreendimentos
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residenciais € comerciais. Seus produtos sdo direcionados ao publico da
classe média e média baixa. Alguns empreéndimentos para classe alta
foram langados recentemente.

FFB Construgdes Ltda — A FFB tem 04 participagdes de mercado e
constroe obras de infra-estrutura e edifica¢des residenciais, industriais,
comerciais e hoteleiros.

Laredo Constru¢des Ltda — A Laredo foi fundada em 1998, atua no ramo
de construgdo civil e incorporagdes imobilidrias, como construgdes de
casas, prédios, loteamento, condominios fechados e obras publicas.
Campinense Habitagdo e Construgdes Ltda — Fundada em 2001 atua na
drea de empreendimentos residenciais e obras publicas.

Construtora Cunha Ltda. — Foi fundada em 1981 e atua apenas na
constru¢do de empreendimentos residenciais.

Impacto Construgdes ¢ Montagem Ltda. — Formada em 1985 e atua na
area de construgdo civil em geral, em parceria com a Caixa Economica
Federal. Ndo possui departamento de marketing.

J. Nunes construgdes Ltda — Com mais de dez anos de mercado, a
Construtora Nunes concentra suas atividades apenas na construgdo de
empreendimentos residenciais

Nassal — Nascimento e Sales Constru¢do Ltda — Fundada a mais de vinte
anos atua no ramo de construggo civil em geral.

Construtora Santa Maria — Foi fundada em 1987 e atua apenas na area de
incorporagdes — empreendimentos residenciais.

Construtora Habitacional — Atua no mercado sergipano desde 1970,
construindo empreendimentos residenciais, turisticos e algumas obras

publicas.

1.5.2. Concorrentes Indiretos

Cooperativas — S30 pessoas que se juntam e contratam uma construtora
para construir um empreendimento residencial. Mesmo a construtora
recebendo para fazer tal servigo, ela ganharia muito mais comercializando

imoveis para esse publico.
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» Empreiteira - Existem empreiteiras que trabalham apenas com pinturas,
reboques, e essas empresas ndo sdo concorrentes da Construtora Celi.
Porém existem empreiteiras que trabalham com construgao civil de
pequeno porte, que se torna um concorrente indireto. Mas € valido lembrar
que ndo é de interesse da construtora Celi construir empreendimentos de

pequeno porte.

1.5.3. Celi Flat’s

1.5.3.1. Concorrentes Diretos

Em se tratando do mercado de operagio e administragdo no servigo de flat’s ndo
encontramos no estado de Sergipe nenhuma empresa especialista no ramo, assim, ndo temos

concorrentes diretos nesse mercado.
1.5.3.2. Concorrentes Indiretos

= Construtoras — Com a caréncia no mercado de um produto imobiliario com
as caracteristicas de flat’s e o sucesso que a Celi pode ter no pioneirismo
deste ramo, as outras construtoras do mercado podem seguir esse exemplo
e também investir na construcdo e administragéo desse tipo de produto.

= Administradoras de condominio — Mesmo ndo tendo expertise em flat’s as
administradoras de condominios podem vislumbrar esse novo mercado
como possivel 4rea de atuagdo, expandindo seu portfolio.

» Imobilidrias — As imobiliarias, em muitos casos, trabalham oferecendo
servico de gestdo e administragdo de condominios € , assim como as
empresas de administragdo especializadas em condominio, podem buscar
expandir seus negocios.

» Empresas de contabilidade — Também trabalham prestando servigo de
gestdo de condominio e podem buscar a expansao dos seus negdcios nesse

novo ramo.
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1.6. Diferencia¢iio e vantagens sobre a concorréncia

A grande diferenciagdo da Construtora Celi em relag@o aos seus concorrentes foi a

criagdo do Selo de Entrega Garantida.

O Selo de Entrega Garantida foi criado ap6s um grande investimento em tecnologias
que possibilitou a integragdo dos sistemas de informagdes e a implantagdo de novos
programas de gerenciamento de obras que possibilitaram a Construtora assegurar para o
clientes o dia e hora de entrega do seu imdvel ja no langamento. Ha quase 08 anos o selo de

entrega tem sido um grande diferencial da construtora.

Outra grande vantagem da construtora Celi sdo os comités tecnolégicos e imobiliarios
criados para buscar constantemente solugdes criativas e inovadoras, além de tecnologias que
proporcionem construgdes cada vez mais 4geis e com qualidade e acompanhamento do

mercado imobiliario identificando oportunidades e ameagas no segmento imobilidrio.

Em relagio ao mercado de flat’s o fato de sermos pioneiros nos possibilita uma grande
vantagem competitiva, por ndo existir no mercado empresas especialistas e as concorrentes
indiretas ndo terem expertise no ramo. Vislumbramos que no periodo de 5 anos ocorra uma
expansdo do mercado para produtos desse tipo havendo uma pdssibilidade consideravel de
crescimento, tanto em termos de Sergipe quanto do mercado em toda regido Nordeste. A
abertura deste mercado por parte de nossa empresa, nos dara o know how necessério para, em

5 anos, assegurar a nossa competitividade e lideranca.

1.7. Operagdes

A marca Celi esta associada no mercado de Aracaju a conceitos como exceléncia em
qualidade, responsabilidade , pontualidade, empreendedorismo, enfim, tem sua imagem
extremamente positiva e o reconhecimento de sua marca ¢ bastante importante para a

comercializa¢do dos empreendimentos.

O papel da operadora/administradora ¢ fundamental para o sucesso dos

estabelecimentos que possuam perfil residencial e hoteleiro, podendo conferir maior grau de
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satisfacdio a clientela a ser demandada e, principalmente, aos proprios proprietarios. Dessa
forma, torna-se importante, com um possivel aumento da competitividade desse mercado

emergente, que haja gerenciamento de uma operadora eficaz, moderna e flexivel.

A operagdo eficiente e eficaz devera considerar alguns pressupostos bdsicos, tais
como: avaliacdo do desempenho operacional; otimizagdo dos custos, sejam fixos ou varidveis;
qualidade das instalagdes; conforto; funcionalidade; otimiza¢do do uso da tecnologia;
qualidade dos servigos prestados; garantia de rentabilidade; conhecimento do mercado-alvo;
acompanhamento de tendéncias; possibilidade de oferecer diarias inferiores as da
concorréncia; elevado padrio de atendimento; treinamento da méo-de-obra; politicas de
marketing voltadas para a conquista de hospedes; servigos de alto valor agregado, como
sistema de reserva de passagens aéreas na recep¢do; manutencdo de elevadas taxas de

ocupagio; agilidade na captagéo e politicas de retengdo e fidelizagdo de hospedes atuais.

O proprietario de apartamentos que geralmente ndo usam para moradia, podem optar
por fazer paté do pool através de um contrato de adesdo com a nossa administradora que
incorporara esta unidade a disposi¢do de clientes interessados em hospedagem. A Celi Flat’s
fica responséavel pela ocupagdo da unidade, conservagdo dos apartamentos. A distribui¢do da
renda é rateada proporcionalmente com todos os integrantes doipool, mesmo que algumas
unidades tenham sido ocupadas ou néo, ja descontadas todas as despesas tais como, luz, Iptu,
taxas administrativas e despesas de condominio. A mobilia fica de acordo com o padrdo do
flat, sendo assim considerada “mobilia pool”, incluindo moveis, acessorios e decoragdo. 0]
contrato de adesdo ao pool tem prazo de vigéncia de 1 ano, mas renovével automaticamente.
No caso da retirada da unidade do pool, o proprietario deve solicitar no prazo méximo de

antecedéncia de 90 dias.

Houve uma necessidade cuidadosa de analise econdmico-financeira do investimento,
contemplando pesquisas de mercado, andlises de insercdo no mercado e estudos de
viabilidade. A andlise comercial abrangeu a concorréncia, o orgamento disponivel dos

possiveis clientes, o prestigio do incorporador e a reputagdo do futuro operador.

A avaliagio econdmico-financeira abrangeu todos os custos necessdrios a implantagdo

do empreendimento ¢ os fluxos de caixa futuros esperados de sua operagéo.
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O incorporador e seus financiadores assumiram os riscos mais imediatos de
comercializagdo das unidades. A remuneragéo a ser auferida na alocagéo do capital investido
sera uma funcdo do spread alcangado pelo diferencial entre os custos de capital envolvidos ¢ a

taxa de retorno desejada.

Quanto a operagdo, a administragdo em sistema de pool possibilita que o resultado
mensal auferido com a ocupagdo das unidades seja distribuido igualmente entre todos os
proprietarios. Os investidores deixam seus apartamentos a disposi¢do da operadora, mediante a

garantia de receberem uma rentabilidade minima.

Os recursos podem ser obtidos por meio de fundos de investimento imobiliario e por

novas formas de financiamento do mercado imobiliario.

E necessaria a busca de realizagdo dos interesses comuns de hdspedes e investidores, o
que demonstra a importéncia da profissionalizagéo da operadora e dos aspectos contratuais

celebrados entre investidores e operadores.

Os flats ndo seguem as mesmas normas de seguranca de um hotel. O auto de
verificagdo de seguranga (AVS) exige que o hotel mantenha uma brigada de incéndio e o flat
ndo precise. Além disso, o hotel tem que oferecer servicos enquanto o flat ndo ¢ obrigado a
oferecer nenhum, ndo tem servigo de apartamento e ndo estd sujeito as normas € aos
pardmetros estabelecidos pela Embratur. Assim, o flat nio tem a fungdo de promover o
turismo na cidade ou de participar de feiras internacionais, € ndo precisa ser anunciado

regularmente em revistas, ou seja, € unicamente um empreendimento imobiliario.

Quanto a especializagdo da mdo-de-obra que trabalha em flats, pode-se afirmar que
somente para os empregados que trabalham em grandes hotéis ha exigéncia de maior
especializagdo. Em relagdo ao acesso a tecnologia, a filosofia a ser implantada segue o
conceito de automagdo, sistema esse implantado de forma pioneira pela Celi, sendo a primeira
empresa no nordeste a construir nesse padrdo. No que tange ao Conceito de Economia, sera
implementado um sistema em que ao entrar no apartamento as janelas se abrem iluminando o

ambiente com luz natural; no que se refere ao Conceito de Comodidade implantaremos
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sistema de controle de aparelhos de eletrodoméstico, como por exemplo, home theater (TV,
DVD e CD), ar condicionado, cortinas, cafeteira, iluminaggo e etc, através do uso do celular
ou pocket pc; e finalmente, ao que compreende ao Conceito de Seguranga serd implantado
sensores térmico (para evitar incéndio), sensor de nivel de 4gua, sensor de presenca
(iluminando os ambientes e detectando movimentagdes) além de sistema de cémeras

integralizadas, tudo isso interligado a recepgao.

Nos flat’s, sio comercializados apartamentos, € ndo areas comuns. O coeficiente de
construtibilidade é alto, pois ndo interessa economicamente ao construtor incorporar e
oferecer o que “ndo vende”, isto €, dreas comuns. Desse modo, o custo da constru¢do

absorverd, por meio de rateios, os gastos inerentes a construgdo das dreas comuns (“ndo

vendaveis™), que representam custos afundados, onerando, assim, o prego final das unidades.

1.8. Administracio

Tendo como foco a politica de RH, a primazia do atendimento e do servigo prestado
sdo fatores preponderantes para assegurar o sucesso da empresa. No que tange o recrutamento
e a selecdo, contrataremos uma empresa especializada, e determinaremos as diretrizes, para
que esse processo venha ao encontro de nossas necessidades. A remuneragido dar-se-a
mediante valores entre a média do mercado, para cargos operacionais, como recepcionistas e
arrumadeiras e valores acima da média para cargos estratégicos como Geréncia Comercial e

Geréncia Administrativa Financeira.

Os valores que irdo compor a tabela de faixas salariais serdo desenvolvidos por uma
empresa especializada na 4rea de remuneragéo e beneficios. Assegurar uma boa remuneragdo
e um sistema de beneficios eficiente aos funciondrios é a maneira mais segura de garantir o

emprenho e o comprometimento as tarefas desempenhadas.

O treinamento basear-se-4 em trés etapas, a primeira, quando se entra na empresa, o
novo funcionario passard um més conhecendo a cultura organizacional da empresa € a
integragdo nas 4reas, ja na segunda etapa este terd um més para aprender 0s processos ligados
ndo somente a sua ocupagio mas também, a todas as outras fungdes da empresa, e finalmente,

a parte de atendimento ao cliente (interno ou externo). A partir dai, havera um cronograma,
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com treinamentos especificos de acordo com a fungdo exercida. O quadro de funcionérios e

diretores sera composto por 56 pessoas.

1.9. Estilo Administrag¢ao

A empresa terd, em relagdo a seus funcionarios, uma administragdo aberta, onde a
comunicagdo e os relacionamentos serdo priorizados. Independente da fungdo exercida, todos
terdo direito de expressar sua opinifo e de se fazer ouvir. Partimos do pressuposto de que
quem mais conhece de determinada tarefa ¢ quem a realiza. A busca de um clima harmonioso
serd uma constante no nosso dia a dia. A politica salarial e de beneficios refletira esse nosso

interesse em manter a equipe motivada e assim assegurar a manutengao desta.

O foco no cliente ¢ fator determinante para assegurar nosso sucesso, sendo assim,
tratar a todos com respeito e demonstrar um verdadeiro interesse em servi-lo serd uma pratica,
uma regra a que todos, sem excegdo, terdo que se enquadrar. A necessidade de manter o
cliente satisfeito e consequentemente fideliza-lo, ¢ a certeza de manuten¢do de quadro de
ocupagdo sempre alto. Quando falamos de clientes, no caso dos flat’s temos que pensar nos
residentes fixos, os quais exigirio uma relagdo ainda mais proxima, os proprietarios que
disponibilizam ao pool seus apartamentos, € que necessitam de um bom retorno financeiro ao
seu investimento e finalmente, os residentes eventuais, que precisam ter agilizag@o, conforto,

qualidade de atendimento, quando hospedam-se no flat.

No novo contexto mundial, uma empresa de destaque ultrapassa os limites de apenas
oferecer produtos de qualidade, geragdo de empregos, investimento em novas tecnologias,
bom tratamento dos clientes e obtencdo de lucros, e amplia sua atuagdo para a area social.
Estar envolvida socialmente com a comunidade na qual se insere € a prova fundamental do
compromisso da empresa com a responsabilidade social. Nesse ponto, através de inumeras
agoes, a Celi demonstra sua consciéncia.

Constituido em 23 de Janeiro de 2003, o Instituto Luciano Barreto Jinior tendo como
seu principal foco os projetos educacionais desenvolvidos e realizados na sede € em um
nticleo localizado no bairro industrial, voltados para jovens e adolescentes carentes, que
estimulam e despertam a cidadania, a consciéncia e a busca pelo conhecimento. S&o cursos,

palestras, exposi¢des de arte, além de apoio a langamentos de livros e cd’s, provando que a
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Construtora Celi reconhece os pilares de uma sociedade mais justa e contribui para a sua
formagdo. Mais de 1000 jovens sdo formados anualmente nos projetos educacionais

desenvolvidos pelo ILBJ.

A preservagdo do meio ambiente é uma das preocupagdes da Construtora Celi. Quando
implantou o seu Programa de Gestdo de Residuos, em 2004, a construtora foi pioneira no
Estado a instalar nos canteiros de obras a coleta seletiva e a capacitar os colaboradores. As
adequagdes foram realizadas para atender as normas da resolugdo n° 307 do Conselho
Nacional do Meio Ambiente (Conama), que trata sobre o gerenciamento de residuos sélidos
na construgdo civil. O Programa de Gestdo de Residuos da Celi compreende a caracterizagdo,

triagem, acondicionamento, transporte e destinagdo adequados dos residuos das obras.

Adotaremos politicas de uso racional da energia, da 4gua e do consumo de papel,
assim como coleta seletiva de lixo. Desenvolveremos sistema de captagdo de dgua de chuva,
para irrigagdo das 4reas verdes e lavagem em geral, além do uso de fotocélulas para conversdo

em energia a ser consumida na  iluminagdo das  areas  comuns.
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2. DECLARACAO DA MISSAO DA EMPRESA
2.1. Negécio

Gerir com qualidade e eficiéncia o servigo de flat’s, indo ao encontro da necessidade
de retorno dos clientes/investidores; as necessidades de qualidade de vida e facilidades dos
moradores fixos e as necessidades de conforto e agilidade dos moradores temporarios,
utilizando para isso pessoal capacitado e inovagdes tecnologicas, sempre baseado-se em

precos competitivos pelos servigos prestados.

2.2. Missio

Fornecer servicos eficientes e de qualidade no ramo de administragdo de Flat’s,
utilizando uma equipe motivada e bem treinada e equipamentos com grandes inovagdes
tecnologicas, a fim de assegurar alto padrdo de atendimento e conforto aos hdspedes, sejam
esses tempordrios € permanentes € assegurar uma experiéncia unica de hospedagem,

conciliando automagdo e tratamento personalizado.

2.3. Visao

Ser referencia no mercado do nordeste no que diz respeito a gestdo de flat’s tornado-se
modelo de qualidade na prestagdo de servigo e de inovagdo tecnolégica, cumprindo a sua

responsabilidade social.

2.4. Competéncia Distinta

A Construtora Celi tem como um dos principais diferenciais o comprometimento na
entrega com data e hora marcada dos empreendimentos construidos por ela, além do padréo

de qualidade sempre relacionada com essa marca.
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A Celi Flat’s por si s6 € um diferencial, visto que no mercado nio ha produto com
essas caracteristicas. Serfio incorporados também as caracteristicas ja descritas da Celi e

sistema de automag@o, gestdo ecoldgica, comprometimento social.

2.5. Indicagdo para a dire¢do Futura

Por tratar-se de uma empresa ja com o nome solidificado no mercado, a expansio da
marca Celi para o ramo de administragfo de flats ¢ por si s6 um grande aval para assegurar o
sucesso desse empreendimento. Ao juntar-se a qualidade sempre empregada nas construgdes
dessa construtora, com seu compromisso de entregar no prazo determinado € com uma
caréncia de mercado nesse nicho (flats inteligentes) a possibilidade de que haja um
crescimento e uma possivel expansdo de apartamentos com essas caracteristicas, seja aqui ou
em outros estados, é muito grande. Além disso, a maneira como serd gerida essa empresa,
utilizando conceitos modernos e eficientes de gestdo; com foco nos clientes internos e
externos; comprometimento com a sociedade nos dard um diferencial de mercado, fazendo
com que muito mais do que uma via natural, a diregdo para um futuro certo e de sucesso seja

praticamente uma realidade.
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3. ANALISE DO MICROAMBIENTE

3.1. Analise das for¢as competitivas

Concorrentes atuais — Dois concorrentes podem ser aqui citados por ter uma forte participagéo
no mercado também e por atuar nele a mais de 30 anos.

Poder de barganha dos clientes - Baixo

Poder de barganha dos fornecedores — Baixo

Novos Entrantes — Grande parte, quase 95% dos terrenos disponiveis em Aracaju ja sdo de
propriedade das construtoras locais. A Celi é a construtora local com maior estoque de
terrenos, o que garante uma grande barreira de entrada para construtoras de outros estados.
Produtos Substitutos — Os produtos substitutos sdo empreendimentos residenciais,
apartamentos ou casas, em estados proximos a capital sergipana, como exemplo, Macei6 e

Salvador.

A) Avaliagdo da intensidade da rivalidade entre os concorrentes atuais.

Itens Peso | Celi Quality The Celi Delmar
is

Estratégicos |(%) |Flat's Hotel Praia |Hotel
Grau

25 |5 3 2 2 2
Tecnologico
Qualidade

25 |5 4 2 3 2
RH _
Market/Share | 5 1 4 3 2 2
Barreiras

8 1 3 2 2 2
Emocionais
Inovagdo 15 |5 3 3 2 2
Parcerias

12 |4 3 p 4 - 2
Estratégicas
Investimentos |10 |4 4 3 4 3
TOTAL=> [100 |4,3 34 2,3 27 2,1




B) Avaliagdo do poder de barganha dos compradores

Itens Peso | Celi Quality Ibis Celi Delmar

Estratégicos | (%) |Flat's |Hotel Praia |Hotel

Participagéo

em nossas|20 |3 4 4 4 e

Vendas |

Participagéo

em suas|25 |4 3 2 3 2

Compras

Custos de

Mudanga 15 |3 3 3 3. 3

Orientado

para Custos 0P . 2 . 2

TOTAL=> [100 |4,1 3.2 2,6 3,2 2,6
C) Avaliagdo do Poder de Barganha dos Fornecedores

Itens Peso | Celi Quality . Celi Delmar

Estratégicos |[(%) |Flat's | Hotel Praia |Hotel

Participagdo

em nossas |30 |3 2 2 2 2

Compras

Participagdo

em suas |15 |2 ) 2 2 2

Vendas

Custos de ,

Mudanga 23 |4 2 1 1 2

Existéncia de

Produtos 32 |3 4 -+ 4 -

Substitutos

TOTAL=> 100 |3,1 2,6 2,4 2,4 2,6

26
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D) Avaliagdo de Entrantes Potenciais

Tipo de
Barreira de | Alto | Médio | Baixo | Nenhum
Entrada
Necessidade de 2
Capital
Acesso aos
Canais de X
Distribuicdo
Economia de
X
Escala
Restri¢des
) X
Governamentais

E) Avaliagdo dos Produtos Substitutos

No estado de Sergipe ndo existe apartamentos Tipo Flats. A proposta ¢ ser a primeira
construtora a langar esse tipo de imovel, voltado para o publico que procura conforto,

praticidade e sofisticag@o.

No entanto, existem empreendimentos residéncias verticais que sao considerados
produtos substitutos, apartamentos com area privativa menor que podem ser alugados por

temporadas, as pousadas e os hotéis sdo produtos substitutos direto.

Vale ressaltar que a existéncia desses produtos, torna-se importante para fazer
comparagdes e obter retornos do mercado que ira auxiliar o desenvolvimento do produto com

diferenciais inovadores.
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4. ANALISE DO MACROAMBIENTE

Ao fazermos uma analise macroambiente temos que levar em consideragdo, no caso
dos flats os diversos setores da economia que influenciam de forma direta esse ramo de

atividade. Primeiramente no que se refere ao estado e a cidade onde estaremos inseridos.

Sergipe hoje se desponta como uma das mais promissoras capitais do Brasil, tanto seja
analisando os PIB quanto a indicadores da qualidade de vida. Sergipe ¢ o Estado a possuir a
melhor renda per capita do Nordeste .O PIB per capita estadual era de R$ 5.082 no ano 2002,

ainda assim bem abaixo da renda per capita nacional.

A novidade que o IBGE revela agora, com o detalhamento da pesquisa sobre o PIB, ¢

que Sergipe foi que mais cresceu na regido no triénio 1999-2002. Exatos 74,74% em trés

anos: saiu de um PIB bruto de R$ 5.4 bilhdes para quase R$ 9,5 bilhdes.

Crescimento do PIB dos Estados nordestinos

ESTADO PIB EM 1999 PIB EM 2002 | CRESCIMENTO
(em R$ mil) (em RS mil) %

Bahia 42.040.109 62.102.753 47,72
Pernambuco 26.021.483 36.510.039 40,30
Ceara 19.510.907 24.203.764 24,05
Parafba “ 7.936.649 11.634.121 46,58
Rio Grande do 7.647.781 11.633.212 52,11
Norte

Maranh@o 7.918.384 11.419.649 4421
Sergipe 5.434.375 9.496.187 74,74
Alagoas 6.429.095 8.767.282 36,36
Piaui 4.733.809 6.165.848 30,25




Nordeste 127.672.592 181.932.855 42,49
Brasil 973.845.470 1.346.027.825 (38,21
Fonte: IBGE
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A cidade de Aracaju é fruto direto desses investimos e os seus niimeros sdo destaques

quando comparado a outras cidades do mesmo porte. Ocupando a 12° colocacdo entre as

capitais brasileiras.

Analisamos os numeros referentes a essa cidade.

Aracaju - SE
Produto Interno Bruto 2004

Valor adicionado na agropecudria 9.661 mil reais
Valor adicionado na industria 1.776.888 mil reais
Valor adicionado no servigo 1.896.320 mil reais
APU 631.537 mil reais

Dummy -220.850 mil reais

Impostos  728.549  mil reais

PIB 4.190.569 mil reais

Populagdo - 2004 491.898 habitantes

PIB per capita 8.519 Reais

Fonte: IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenagdo de Contas Nacionais

Apos analise dos dados acima fica bem claro a potencialidade existe no estado de

Sergipe e especialmente na cidade de Aracaju para consumo de produto voltado para o

publico A e B.

Além dos dados financeiros, a propria configuragdo social demonstra que cada vez

mais pessoas solteiras, casais jovens, aposentados sentem-se atraidos a viver nessa regido,

atraido pela qualidade de vida e pela forte perspectiva de crescimento seguindo a tendéncia

natural que os numeros das tabelas acima demonstram, isso €, o publico alvo desse

empreendimento.
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Outro fator que devemos levar em consideragdo ¢ o crescimento do setor de turismo.
Como o flat destina-se tanto a atrair moradores fixos como os moradores temporarios, os
dados referentes a esse setor ¢ fator fundamental a ser considerado, principalmente os turistas

de eventos, que ja tem uma cultura desenvolvida em utilizar esse tipo de hospedagem.

A atividade turistica tem se constituindo atualmente num importante instrumento de
desenvolvimento local. No Brasil, apesar de apenas 24 por cento da populagio se constituir na
demanda do mercado doméstico de turismo, este gera receitas de R$48,4 bilhdes,

representando 4,1 por cento do Produto Interno Bruto.

Em relagdo as diversas modalidades de viagens praticadas no Brasil, as relacionadas a
eventos (feiras e congressos) sdo as que apresentam um impacfo econdmico maior. Para o
municipio de Aracaju, a dinamizagéo da atividade turistica, e um aumento da competitividade
no mercado nordestino, devem ter como base o foco no segmento do turismo de eventos.

Sendo também esses turistas publico alvo no que se refere aos moradores temporarios.

Durante muito tempo, a importancia econdmica do turismo no Brasil esteve
relacionada quase que exclusivamente as receitas geradas pelo turismo receptivo
(internacional). Estudos recentes, como o elaborado pela EMBRATUR/ FIPE no ano de 2002
que considera apenas os gastos realizados pelos turistas domésticos, demonstram que o
turismo corresponde por cerca de 4,1% do Produto Interno Bruto do Pais, gerando um volume

de recursos da ordem de R$ 48,4 bilhdes.

A demanda do mercado do turismo doméstico no Brasil é estimada em 41.352.000
turistas, o que corresponde a aproximadamente 24% da populagdo brasileira.
Comparativamente as receitas geradas pelo turismo receptivo, o turismo doméstico gera um

volume de recursos cerca de 5,6 vezes maior.

Dentre as motivagdes relacionadas ao ndo lazer (23,9%), o turismo de eventos,
caracterizado na pesquisa FIPE/ EMBRATUR pelas motivagdes Feiras e Congressos"
representa 7,2 por cento. Em relagdo & composigdo regional deste mercado, observa-se

comportamento semelhante ao observado no perfil geral do turismo doméstico brasileiro, com
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os estados mais populosos sendo os principais receptores de turistas com motivagdes para

eventos.

Os indicadores abaixo mostram que ao concluirmos que nossos clientes sdo executivos
que utilizam flats quando participam de eventos, podemos dizer que cerca de 57% desses tem

essa caracteristica e tornam-se eventuais hospedes.

BRASIL - Comparativo entre turismo de eventos e turismo no
Brasil

INDICADOR TOTAL (1) EVENTOS (2)
Hospedagem em hotéis de 1 a 3{10,4% 26,0%

estrelas

Hospedagem em hotéis de 4 a 54,6% 31,3%

estrelas

Utilizagdo de Agéncia de(7,7% 20,2%

Viagens

Gasto Médio (RS) 709,70 2.232,10

Fonte: FIPE/ EMBRATUR, (2002). (1) Refere-se ao valor médio do turismo
doméstico no Brasil. Engloba todas as motivagdes de viagens. (2) Refere-se as

motivagdes Feiras e Congressos.

Em termos nacionais, dados recentes (FIPE/ EMBRATUR, 2002) colocam o
municipio de Aracaju, localizado no estado de Sergipe, como 16° municipio mais visitado do
Brasil, com uma participagdo de 0,99 por cento do mercado total de viagens domésticas, o que

representa aproximadamente 400.000 turistas.

O Prodetur (Programa de Agdo para o desenvolvimento Integrado do Turismo), €
destinado ao desenvolvimento integrado do setor de turismo e objetiva, como agéo estratégica
principal, financiar a implantagio da infra-estrutura turistica naquelas localidades
consideradas indutoras de investimentos privados. Sendo Aracaju selecionada para participar

desse projeto como sendo uma dos principais pélos a serem desenvolvidos no Nordeste.
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Localidades Turisticas Estratégicas da Regido Nordeste

ESTADOS LOCALIDADES TURISTICAS ESTRATEGICAS
Maranhao Alcantara

Piaui Anthares

Ceara Costa do Sol Poente

Rio Grande do Norte Rota do Sol

Paraiba Cabo Branco

Pernambuco Costa Dourada

Alagoas Costa Dourada

Sergipe P6lo Aracaju/S8o Cristévio

Bahia Costa do Descobrimento

Fonte: MICT/Embratur-Fade/UFPE (1998, p. 13).

Finalmente para finalizarmos a nossa visdo macroecomica analisaremos os nimeros

relevantes sobre o mercado imobilidrio.

Em 2006, o setor imobiliario foi beneficiado pelo aumento do volume de crédito em
conjunto com as medidas de incentivo adotadas pelo governo federal, que refletiram num
crescimento de 2,1% nas vendas das incorporagdes em geral.

As construtoras obtiveram um crescimento de 6,9% no faturamento liquido de 2006 sobre

2005.

Segundo os analistas da Serasa, as condi¢des macroeconémicas do pais estdo mais
consistentes, o que estimula o desempenho do setor de construgéo civil leve, pois hd aumento
da disponibilidade de recursos para a contratagéo de financiamentos imobilidrios pelo Sistema
Brasileiro de Poupanga e Empréstimo que opera com recursos das cadernetas de poupanga e
proporciona ao tomador mais seguranga em assumir dividas de longo prazo. Vale destacar que
os bancos privados estio oferecendo melhores condigdes de financiamento, pois a queda na
taxa de juros tornou o financiamento imobilidrio um produto mais atraente para os bancos ao

reduzir o retorno de outras aplicagdes concorrentes.

Analistas do setor acreditam em expansio de novos projetos em mais de 50% em 2007
na comparagiio com o ano passado, puxada pela queda da taxa de juros e pelo interesse das
empresas em empreendimentos voltados a clientes de renda média, entre R$70 mil e R$120

mil. Nesses imoveis, € naqueles até o valor de R$350 mil, pode-se usar recursos do FGTS.
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Além disso, com o PAC (Plano de Aceleragdo do Crescimento) prevé uma série de
medidas e recursos voltados para drea de empréstimo imobiliario, devendo atingir R$ 42

bilhdes de recursos da poupanga.

O mercado para automagdo residencial no Pais se aproxima de 1,1 milhdo de unidades
- que abrigariam 4% dos 71,1 milhdes de brasileiros com mais de 24 anos e de alto poder
aquisitivo (classes A e B). Segundo levantamento da Aureside, além de dispor de dinheiro,
essas pessoas ja tém intimidade com modernas tecnologias e, portanto, estariam propensas a
aderir aos sistemas, seja com o intuito de conferir mais seguranga, praticidade ou conforto aos

lares.

De acordo com o levantamento, nas nove principais regides metropolitanas brasileiras

cerca de 29% dos lares sdo habitados pelas classes A e B.

Concluimos que ao analisarmos os trés topicos fazem parte do macroambiente,
crescimento econdmico de Sergipe e Aracaju, do turismo nacional e local e finalmente o
crescimento na linha de crédito imobilidrio, faz com que vislumbremos uma perspectiva

muito positiva quanto ao investimento e retorno nesse setor.

A PRIMEIRA PARTE DA MATRIZ SWOT ESTA EM OUTRO ARQUIVO ANEXO.
O COMPLEMENTO SEGUE NA PAGINA SEGUINTE.
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Matriz SWOT

Capacidade Administrativa dos

acionistas.

2. Fornecer servigos de Flat com alto
grau de qualidade no ramo e alta
tecnologia.

3. A Celi detétm a maior parte dos
terrenos de Aracaju criando uma
enorme barreira de entrada.

4. Custos operacionais baixos: Na
comparagdo com os hotéis os Flat’s
sdo considerados edificios residenciais,
sendo assim seu IPTU residencial ¢
mais baixo, sidicato dos empregados
do edificio com piso salarial menor,
tarifa de energia e agua residencial
mais baixa. Os hotéis sdo considerados
edificios comerciais, sendo as taxas
citadas acima consideradas mais
elevadas.

5. O retorno do investimento depende,
dentre outras variaveis, da localizago
e da administragdo do
empreendimento. A rentabilidade da
operagdo ¢ em geral mais alta que a
obtida em aloca¢des comuns, tendo em
vista que o preco da venda do
empreendimento equivale a de um
apartamento ¢ que o valor da locagédo

7

de suas unidades é mais elevado em

fungdo do servigo oferecido.

1. Falta de Know How

2. Alto custo de investimento




L

A construgdo do Flat’s esta ligada ao
potencial de crescimento da regido
como centro de negdcios, que reune
uma grande concentragdo de empresas
e escritdrios de alto padrdo, podendo
ser estabelecida uma relagdo entre o
nimero de unidade de Flats e metros
quadrados de éareas de escritdrio.

Auséncia de concorrentes direto.

Na regido do Estado de Sergipe ndo

possui nenhuma construtora ou
incorporadora que possua experiéncia

no segmento de construgéo de Flat’s.

O sistema de Flat’s permite que
pessoas fisicas e juridicas possam
investir no ramo de hotelaria sem
necessidade de grande capital,
possibilitando, assim, a diversificagdo
de portfdlio e risco. Esses investidores
deixam seus apartamentos & disposi¢@o
das operadoras, mediante a garantia de
receberem uma rentabilidade minima.
Com essa “venda no varejo” € mais

facil viabilizar a construgdo.

L

Concorrentes diretos Hotéis,
Administradoras de  condominio,
Imobiliarias, Empresas de
contabilidade.

Aumento do custo varidvel em fungdo
da diminui¢do do tempo de locagdo.

As construtoras, por sua vez, comegam
a se unir com grandes redes
administradoras de Flat’s. Em geral,
essas  construtoras tém  atuagdo
regional, sendo que muita possuem
experiéncia no segmento com grandes
numeros de Flat’s construidos. Alguns
dos construtores ou incorporadores
Gafisa,

Método, Brascan, Concal e Agenco.

sdo: Cyrela, Setin, Inpar,

Prego: enquanto um apartamento
comum € alugado por cerca de 1% de
seu valor o do apart-hotel fica em torno
de 1,5%. Isto se deve ao fato da
procura ser maior que a oferta. O
metro quadrado de um Flat é mais caro

que um de apartamento comum.
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5. POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Em Aracaju o mercado de empresas gestoras de flats ¢ inexistente por que ndo ha na
cidade esse tipo de empreendimento. Considerando os nossos concorrentes mais proximos,
que seriam os hotéis, além da diferenciagdo do conceito de hospedagem ja existente, ha o
grande diferencial que sdo os aparatos tecnologicos que transformam a hospedagem, seja ela
de curto ou longo prazo, em uma experiéncia Unica, visto que a modernidade gerada pela

automagdo € uma tecnologia ainda pouco acessivel para a maioria da populagéo.

Sendo pioneiro nesse ramo de flats, 0 nosso posicionamento estratégico basear-se-a na
busca constante de novas tecnologias, a fim de que com o surgimento de concorrentes diretos,
o know How ja desenvolvido pela Celi Flat’s e o fato de estar sempre atualizado nessas

tecnologias mantenhamos a lideranga nesse setor.

Aproveitando que a cultura de flats ja esta disseminada em todos os grandes centros do
pais e também o aumento constante do turismo de negécio em-Aracaju, a Celi Flat’s tera
assegurado um fluxo de clientes constante, os quais conhecerdo esse conceito e se sentirdo
motivados a hospedar-se num ambiente com conceito muito mais residencial, onde

encontrardo comodidade, conforto e agilidade, coisas nem sempre encontradas em hotéis.

A automagdo por si s6 é um grande diferencial de mercado, em se tratando de flats &
ainda mais raro a existéncia desse servigo/produto. Essa ¢ a principal vantagem competitiva

da Celi Flat’s e a constante atualizagdo nos mantera sempre na dianteira frente a concorréncia.

5.1. A Politica de Servico

O servigo associado ao sistema de flats toma como base o aluguel de apartamento,
independente do numero de ocupantes, e no caso especifico da Celi Flat’s caracteriza-se por
ser um residencial com hotel, ou seja, a0 mesmo tempo que existem unidades residenciais
com moradores permanentes, hd unidades que integram um sistema de ocupagdo através de

hospedagem, e esses apartamentos sdo de exclusivamente habitacional.
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Quanto ao publico que buscamos atingir existem os apartamentos locados permanentes
(pessoas solteiras, pessoas separadas ou divorciadas, casais sem filhos, casais com filhos ja
criados, e aposentados) e os colocados a disposi¢do do pool (executivos e turistas). O Celi
Flat’s oferecera mobilidrios e facilidades que irdo ao encontro da hecessidade desses clientes,

a saber:

Na suite:

Camas, armarios, televisdo, canal a cabo, telefone, bureau de trabalho (home office), sistema
de internet wireless, cofre, poltronas e banheiro completo, controle remoto para utilizagdo das
ferramentas de automagdo disponiveis (controle de iluminago, controle de aparelhos
domésticos como o televisdo, ar condicionado, eletroeletronico...) que também podera ser

feito através do celular ou pocket pc.

Na cozinha:

Fog#do, geladeira, microondas, jogo de pratos e talheres, panelas e cafeteira.

Nas dependéncias comuns:

Recepedo 24 horas, fitness, piscina, vaga de garagem, restaurante (trabalhando em sistema de
horério predeterminado e oferecendo servigos limitados) e lavanderia (terceirizada). Toda
constru¢do constard com sensores de incéndio, sensores de presenga, sensores de nivel de

agua e cameras de seguranca.

Quando se analisa a politica de marketing a ser desenvolvido por uma empresa,
sabemos que cada produto/servigo exige uma estratégia especifica de acordo com o estagio de

vida do produto.

No caso da Celi Flat’s, por estar apenas iniciando suas atividades, enquadramos-nos na
fase de “introdu¢dio” , que € caracterizada pelo baixo crescimento de vendas e baixa
lucratividade, j4 que é o periodo de introduzir o produto no mercado e sdo geradas altas

despesas .
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A estratégia de introdugdo enfrentara a relutdncia dos clientes em mudar os
comportamentos preexistentes, cabendo a empresa muito mais que vender, formar um novo
conceito no tocante a investimento e forma de hospedagem.

Os lucros nesse periodo serdo pequenos, pois as despesas com promogdo tenderdo a
ser maiores do que as vendas dos servigos do flat, objetivando informar os consumidores
potenciais e também induzi-los a experimentar 0s nossos servigos.

Adotaremos a politica de “Skimming répido”, que se baseara no langamento do servi¢o a um
prego alto e utilizando muita promogdo, isso por que grande parte do mercado potencial ndo
conhece o produto, aqueles que passam a conhecer o produto querem té-lo sem levar em conta

o prego pedido.

O mercado de Aracaju é avido por novidades e financeiramente opto a adquirir esses
servicos, além de existir uma cultura de modismo, que leva as pessoas de classe mais elevadas

buscarem por status através da utilizagdio de servigos diferenciados e novos.

O fato de tornar-nos os pioneiros em oferecer o servigo de administragéo de flats ao
mesmo tempo em que é uma vantagem, também ¢ muito arriscado. O pioneirismo fard com
que sejamos referéncia nesse mercado e os consumidores tendem a confiar nas marcas
pioneiras que passam a estabelecer atributos a toda classe de servigo que atuam no mesmo
setor. Por outro lado, o fato de sermos os primeiros a langar algo novo no mercado fara com
que tenhamos que “aprender” na pratica, ndo ha referencias anteriores € 0s concorrentes

poderio utilizar dessa possivel adequagdo que passaremos para tentar desvalorizar a empresa.

Ao associarmos conceitos como conforto, conveniéncia, estilo, tranqiilidade aos
nossos servigos estaremos indo ao encontro das necessidades dos nossos clientes potenciais.
Ao conectar a idéias de produto exclusivo, voltado para pessoas de alto padrdo que tenham
uma vida agitada, profissionalmente ativa, mas que néio abram mao da qualidade de onde
vive, estaremos suprindo uma necessidade existente ou at¢ mesmo materializando um desejo

pré-existente que, por ndo ter conhecimento de algo desse tipo, ficou sem ser concretizado.

Para os moradores permanentes o status em morar num empreendimento com

conceitos modernos, alto grau de aparatos tecnologicos e de automagdo sera um grande
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destaque, pois além de poderem ter a identificagdo de seu “lar” ndo precisardo abrir mio do

conforto e facilidades de um hotel.

Os moradores temporarios terdo a sua disposi¢do servigos de um hotel, mas com uma
estrutura e uma experiéncia de hospedagem menos impessoal, ja que na verdade néo estardo
simplesmente em um quarto, mas sim em um apartamento completo, dando a sensagdo de

estarem em um “lar”.

A propria natureza intangivel do servigo faz com que a area de residéncia/hotelaria
tenha caracteristicas especificas tal como a impossibilidade do produto ser experimentado
antecipadamente sendo prestado com a participa¢do direta do cliente. E desse contato que

surgird a percepgdo de qualidade para os servigos que ofereceremos.

Esse conceito de intangibilidade nos conduz a necessidade de darmos aos nossos
clientes “dicas” a fim de diminuir a incerteza frente aos servigos que prestamos. A qualidade
sera atestada através das nossas instalagdes, que serdo modernas, claras e funcionais, reflexo
da propria filosofia da empresa. Os colaboradores terdo foco na qualidade, no empenho
maximo para atender as necessidades dos clientes, sejam elas explicitas ou n&o. Os
equipamentos e facilidades refletirdo o dinamismo, organizagéo € modernismo que tange todo

o projeto. O projeto de comunicagdo ndo fugira desses conceitos.

Outra caracteristica é que esse produto ndo pode ser estocado tornando-se perecivel e
fazendo com que tenhamos poucas oportunidades para mostrarmos a qualidade e marcarmos,

positivamente, o nosso cliente.

A concorréncia também influéncia na qualidade. A Celi Flats sera uma empresa
competitiva, no que cerne ter a capacidade de concorrer e suportar a concorréncia que sera
exercida principalmente pelos hotéis. A forma de prestar o servigo ¢ que leva ao sucesso.
Frente a igualdade de oferta (hospedagem) e pregos, o cliente ird para onde receber um
tratamento mais personalizado, para onde for atendido com mais amabilidade e para onde
seus problemas sejam solucionados de maneira eficaz, e € nesse conceito que nortearemos

nossa politica de qualidade.
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A heterogeneidade esta relacionada de forma direta a prestagdo de um servigo, pois
este é realizado por pessoas e sofre influencia dos fatores emocionais e culturais de cada
individuo. Assim, para minimizar o efeito desses fatores sobre o trabalho desenvolvido dentro
da empresa, o processo de selegdio levard em considera¢do conceitos antecipadamente
determinado e sempre buscarfio selecionar colaboradores que vdo ao encontro dos valores da
empresa. Uma outra maneira de diminuir essa falta de padronizagdo ¢ fazer treinamentos
constantes nos quais a qualidade sera o foco principal. A selecdo, treinamento e motivagdo da
nossa equipe fara grande diferenga na satisfagdo dos nossos cliente e ndo deixaremos de,
mesmo mantendo um padrio determinado, os colaboradores déem um toque pessoal a cada
atendimento que fizerem, dando alma a empresa e deixando longe a sensag¢@o de mecanizagéo,

do “sorriso forcado” e do “falso” interesse em agradar.

A opinido dos hospedes € a base para o melhoramento constante, assim, ndo s
incentivaremos aos nossos colaboradores questionar sobre a opinido dos clientes, como os
proprios héspedes terdo uma linha direta com a administragio para comunicar suas opinides e
grau de satisfagio. A cada problema uma analise sera feita, acionando todas as areas

envolvidas e gerando o feedback ao responsével pela opinido.

Conscientes que os consumidores de servigo confiam muito mais na propaganda boca
a boca do que nas promogdes, 0s nossos hospedes serdo nossos grandes divulgadores, desde
que estejam plenamente satisfeitos e para isso trabalharemos com o objetivo de aumentar a
nossa diferenciagdo frente a concorréncia, a qualidade dos servigos prestados € a nossa

produtividade.

Além da exigéncia por qualidade outra caracteristica de nosso publico alvo € a busca
constante por novidades e atualizagdo, por isso introduziremos inovagdes regularmente, como
em relagdo ao cardapio oferecido, aos servigos, a decoragio dos ambientes, a fim de alcangar

vantagens temporarias sobre nossos concorrentes e satisfacdo da clientela.

Finalmente, a gestdo da politica de servigos tera como praticas a concepgdo
estratégica, comprometimento da gerencia com a qualidade, padrdes rigorosos, sistema de
monitoramento do desempenho dos servigos, atendimento as reclamagdes dos clientes e

énfase na satisfagdo tanto dos funciondrios quanto dos clientes.
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5.2. Politica de Precos

Em se tratando do mercado de operagio e administragdo no servigo de flat’s ndo
encontramos no estado de Sergipe nenhuma empresa especialista no ramo, assim, ndo temos

concorrentes diretos nesse mercado.

Os concorrentes indiretos que s3o as construtoras, pois com a caréncia no mercado de
um produto imobilidrio com as caracteristicas de flat’s e o sucesso que a Celi pode ter no
pioneirismo deste ramo, as outras construtoras do mercado podem seguir esse exemplo e

também, investir na construgo e administragio desse tipo de produto.

Mesmo ndo tendo expertise em flat’s as administradoras de condominios podem
vislumbrar esse novo mercado como possivel drea de atuagdo, expandindo seu portfdlio; e as
imobiliarias que em muitos casos, trabalham oferecendo servico de gestdo e administragdo de
condominios e , assim como as empresas de administragdo especializadas em condominio,

podem buscar expandir seus negdcios.

Sendo assim como o nimero de empresas é pequeno para este novo mercado nesta
localidade, o produto é homogéneo e os clientes estdo mais bem informados, a probabilidade
de haver reagdes dos concorrentes diretos ow/e indiretos € maior com relagdo ao preco. Os
concorrentes utilizam o método de preco com desconto e concessdes ajustando os pregos €
dando descontos, como também concessdes por pagamento antecipado, grandes volumes ou

servigos fora de temporada.

A estratégia de preco que Celi Flat’s adota considera um procedimento de seis passos:
1. sele¢do do objeto da determinag@o de pregos; 2. determinacdo da demanda; 3. estimativa de
custo; 4. analise de custo, pregos e ofertas dos concorrentes; 5. selecdo de um método de
selecdo de prego; e 6. sele¢do do prego final. A Celi Flat's adota a estratégia de pregos altos
para fazer o skimming do mercado, extraindo o méximo da camada mais alta antes de baixar
os pregos para atender os demais niveis isto é possivel porque tem-se a marca com alta
qualidade relativa e alto nivel relativo de propaganda. Sendo que os produtos tem como

caracteristica um prego fixo.
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O racional de prego que os consumidores esperam para comprar um servigo da Celi
Flat's esta relacionado ao pagamento por cada servigo individualizado. Sendo o principal item
o valor do apartamento do Flat’s cobrados por dia ou em pacotes mensais compreendendo a
automacdo, design modernos, mobilidrio prético, facilidades, servigo de camareira, Internet,
TV a cabo, recepcionista 24 horas e seguranga 24 horas, seguido por outros servigos como
restaurante e lavanderia cobrados a parte. Os valores a serem cobrados sdo previamente
estabelecidos utilizando a tabela de pregos existentes localizados na recepgéo ou através da

central de reservas.

5.3. Politica de Logistica e Distribuicao

As varigveis de comportamento do consumidor que implicam escolhas de hospedagem
em flat’s sdo localizago e preco. Este empreendimento estd localizado em uma area nobre, €
o prego por metro quadrado reflete os custos do terreno disponiveis nesse local. Tal situag@o
explica-se em fungdo das areas mais valorizadas ndo possuirem grandes volumes de terrenos

disponiveis para o desenvolvimento de projetos deste tipo.

Em virtude do Grupo Celi possuir terrenos valorizados e de excelente localizagdo o
Celi Flat foi concedido em uma regido central e de excelente localizagdo proximo a centros de
negoécio e em zona de potencial crescimento, ou seja, em regido que reune grande
concentragdo de escritérios de alto padrdo. Nossos principais concorrentes estdo localizados
em uma 4rea proxima a orla, contudo sua localizagdo fica distante da drea de concentragdo
comercial, fugindo do perfil dos clientes que procuram 0s servicos de flat’s. Por ser uma
cultura disseminada nos grandes centros do Brasil e pelo crescente aumento de executivos

circulando em Aracaju, o mercado para 0s nossos servigos ultrapassam as barreiras estaduais.

As proprias caracteristicas do empreendimento faz com que haja constantes
atualizagdes a fim de que o sistema de automagéo, atendimento, reserva e administragdo como
um todo vé ao encontro das mudangas de acordo com as necessidades dos clientes. Apesar de
ndo ser uma novidade no mercado hoteleiro o sistema flat em jun¢do com os aparatos

tecnolégicos oferecidos pela automagéo € um diferencial raro no mercado.
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A Internet é uma ferramenta que sera utilizada com o intuito de difundir e formar a
cultura de “flat”, disponibilizar informagdo aos nossos clientes externos € meio de reserva,

sugestdo e reclamag@o.

5.4. Politica de Vendas

A Celi Flat’s é uma inovagéo no mercado de Aracaju, pois as proprias caracteristicas
do imével (flat) é novidade nesse mercado, assim, além das caracteristicas socio demograficas
serd de fundamental importancia trabalhar o comportamental, a fim de criar um novo conceito

e aceitagdo dessa forma de moradia/investimento.

Demograficamente falando, baseado em dados do IBGE ¢ da Associagdo Brasileira de
Automagio Residencial, cerca de 40.000 pessoas da classe A ¢ B no estado de Sergipe,

teriam perfil financeiro e comportamental para aquisi¢do desses imoveis.

A venda esta a cargo da Celi Construgdo e Incorporagdo e sua politica de vendas ndo

sera tratada nesse trabalho.

No que se refere a gestdo do pool de apartamentos e seu aluguel, o nosso publico alvo
esta baseado no grupo que abrange, pessoas solteiras, pessoas separadas ou divorciadas, casais
sem filhos, casais com filhos ja criados, e aposentados) e os colocados a disposi¢do do pool
(executivos e turistas). Cada pessoa busca tem seu objetivo especifico para morar ou
hospedar-se num flat, mas todos tém em comum a busca do conforto, comodidade e

seguranga.

A politica de venda entdo se adequara as caracteristicas ¢ necessidades de cada grupo

de pessoas.

Os vendedores, no caso desse empreendimento, sdo os recepcionistas e 0s
responsaveis pelas reservas. A linha de frente de atendimento € que ficardo os responsaveis
pelas informagdes prévias sobre as normas, tarifas e enquadramento aos parametros exigidos

para aluguel dos apartamentos.
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A conscientizagdo da importancia da aquisi¢do de novos clientes sera trabalhado em
conjunto com a ciéncia de que a manutengdo dos ja existentes ¢ muito mais rentavel, visto que
¢ mais barato manter do que adquirir nova carteira. Esse ¢ um conceito que serd incorporado
por todos os colaboradores, independente da fungdo que exerga.

A recepgdo, por ser a linha de frente e manter contato direto com todos os hospedes,
sera a principal responsavel pelo trabalho de manter o cliente atual satisfeito e de vender os
servigos agregados que o flat coloca a disposi¢ao da sua clientela (restaurante, lavanderia, sala

de reunido...).

Nesse primeiro momento a forga de venda sera a propria equipe de colaboradores, ndo
mantendo vendedores terceirizados, assim, os vendedores servem de elo pessoal da empresa
com os clientes, tornando-se assim a prépria empresa frente aos seus clientes e trazendo as

informacdes que a empresa necessita sobre estes.

Como as vendas serdo processadas dentro do préprio flat, cabera a area de marketing a
fungdo de atrair os prospects, e a partir dai a for¢a de venda atuar no fechamento efetivo do

aluguel.

Trabalharemos uma politica de incentivo e remuneragdo que beneficiara todos os
colaboradores em geral a fim de valorizar o conjunto e néo somente pessoas isoladas, ja que,
como foi citado, a manutencio dos héspedes ja existentes € cultura da empresa ¢ meta de

todos.

Os hoéspedes temporarios serdo prospectados através de midia local e nacional,
utilizando a internet como ferramenta principal de divulgag@o. Haverd um setor de reserva
responsavel pela venda aos clientes temporarios assim como um telemarketing ativo
contatando as empresas nacionais e oferecendo aos seus executivos pacotes e beneficios de

hospedagem.

Para os profissionais que trabalhardo diretamente com a reserva/telemarketing serdo
estabelecidas metas de convénio a serem fechados, assim como de aluguel de apartamentos €

esses receberdo comissdo de 1% sobre o valor do pacote negociado.
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O treinamento serd uma constante em todas as areas da Celi Flats, € no que tange a
area de venda podemos determinar 3 setores especificos a serem trabalhados

diferencialmente, a saber:

Colaboradores em geral (camareira, seguranga, gargons, cozinheiro...), serdo treinados
com o objetivo de que tenham consciéncia de sua importancia e que passem a valorizar o
cliente, contribuindo com idéias para melhorar os servigos disponiveis a este € que estes sejam
eficientes e confiaveis. Principalmente com os moradores fixos, onde o contato € diario, o
treinamento para os colaboradores buscara alertar que o vinculo a ser desenvolvido ndo pode
ultrapassar a relagdo profissional, onde a cordialidade sera sempre bem vinda e a intimidade

devera ser abolida.

Recepcionistas: Além dos treinamentos relacionados com a fung#o, os recepcionistas terdo

também treinamento de venda, a fim de desenvolverem as qualificagcdes que se fazem
necessarias para o bom desempenho da comercializag@o do servigo oferecido pela empresa,

levando em consideragdo a boa apresentag@o, aparéncia, simpatia, polidez...

Reserva e telemarketing ativo: O treinamento se somara as caracteristicas pessoais a fim de

formar um profissional em exceléncia nessa fungdo, como por exemplo, tom de voz, polidez,
objetividade, bom vocabulario e dicg¢o. Esse treinamento objetiva fazer com que essa equipe
conhega a empresa e identifique-se com ela, conhega os servigos oferecidos, assim como as

caracteristicas dos clientes e dos concorrentes e saibam apresentar a empresa de forma eficaz.

Completando o processo de venda, a andlise do pds venda serd outro fator

preponderante na filosofia da empresa.

Os moradores fixos, pela propria proximidade gerada no convivio didrio, serdo
constantemente questionados quanto a qualidade dos servigos, através de formuldrio enviado
periodicamente aos apartamentos. Os moradores temporarios avaliardo a empresa no
momento do check in e do check out, para poder fornecer a empresa um diagndstico sobre a
primeira impressdo, seja do processo de reserva e da estrutura fisica, por exemplo, em
comparagdo com a opinido final , formada depois de utilizar os servigos que terdo a sua

disposigdo.
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5.5. Politica de Comunicacio

5.5.1. Fase de Desenvolvimento do Produto

Pesquisa

e Pesquisas de mercado para avaliagdo do produto.
e Analise dos concorrentes de acordo com o produto.
e Pesquisas nos concorrentes sobre a politica de publicidade e promogdes. Acompanhar

veiculagdes dos concorrentes.

No resultado da pesquisa serdio avaliados os pontos positivos e negativos entre os
concorrentes ¢ a Celi Flat’s / Celi. O relatério contribuira para um briefing mais completo e

um melhor direcionamento da campanha.

Comercializagiao

Apoio a area de vendas de comercializagdo na defini¢do de estratégia de venda,
realizacdio de workshops de treinamento e politicas de incentivo.
Apresentagio do material para os corretores: um book com material preliminar. Esta fase sera

realizada pela Incorporadora Celi.

Central de Vendas

e Realizagdo ou acompanhamento do projeto — Empreendimentos.
e Acompanhamento da criagdo das perspectivas.

e Acompanhamento da criagdo maquete.



5.5.2. Fase de Pré-langcamento

Material de apoio

e Desenvolvimento de pastas de vendas, papelaria, folders e Hotsite.

e Programagdo Visual stands (quadros).

Selecio e orientagdo Assessoria de Imprensa

Acdes integradas de comunicagio do Pré-lancamento

e Marketing direto, E-mail marketing, Sinalizagdo pré-langamento.

5.5.3. Lancamento — A¢des integradas de comunicagio

Estratégias de Promogio e Publicidade

Estratégias

Taticas

Fortalecer a organizagdo da equipe de

vendas

Reorganizar a equipe de vendas para
atingir perfis de clientes diagnosticados
nas pesquisas;

Aumentar o esforgo de vendas a fim de
aumentar as vendas para os clientes-chave
mais importantes: Investidor;

Introduzir um esquema de bonificagdo

pelo desempenho para a equipe de vendas.

Politica de Propaganda e Promogdo de

Vendas

Aumentar a propaganda do produto em
mercados especificos;

Ampliar a propaganda sobre a imagem da
Celi no ramo de construgdo de
empreendimentos do tipo Flat’s;

Ampliar a propaganda sobre a imagem da
Celi Flat’s no ramo da prestagdo de

servigos de Flat’s.




Aumentar a cobertura de exposigdes,

feiras, amostras, convengdes,

conferéncias, saldo, rodadas de negocios

Aumentar a freqtiéncia e o tamanho do
stand nos eventos;

Estimular os revendedores a expor mais;
Fornecer recursos necessarios para
exposi¢do do produto: material de apoio,

equipamentos, pessoal treinado;

Ferramentas de Promocéio / Comunicag¢io

Propaganda Promogio de | Relagdes Vendas Marketing
Vendas Publicas Direto

Anuncios Feiras e | Publicagdes Apresentagdo | Catalogos

impressos, convengdes de Vendas

radio e

televisdo

Catélogos Exposi¢des Relatérios Convengdes de | Reserva

(books), Anuais venda eletronica

folders e

panfletos

Jornal, radio, | Descontos Midias Programas de

TV, Internet especiais Incentivos

(Hotsites,

Banners e Mala

Direta) |

Anuncios Concursos e | Apresentagdes | Feiras g

luminosos, sorteios ao vivo na | exposi¢des

Outdoors, imprensa

Tapume da

Obra

Simbolos e | Adesivos Relagdes com a | Amostragens

logos comunidade de clientes

Displays de | Amostra gratis: | Revista de

ponto de venda | Hospedagem empresa e
gratis publico alvo

FACULDADE DE ADMINISTRAGAO E NEGOCIOS DE SERGIPE
FANESE

BIBLIOTECA
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5.5.4. Marketing promocional

Realizagdo de evento de langamento

Convite

Atragdo Musical

Decoragdo

[luminagdo

Buffet / Coquetel

Cerimonial

Recepcionistas

Fotégrafo

Filmagem

Seguranca

Cobertura Imprensa

Mini-evento para geragéo de fluxo nos stands
Montagem de mini-stands em pontos de interesse

Realizagdo de blitz em pontos estratégicos

5.5.5. Internet ¢ Marketing Direto

5.5.6. Sustentacdo Planejamento para fase de sustentacao

Publicagdo Hot site
Agdes de e-mail marketing
Agdes de comunicagdo dirigida

Produgdo de Cd do produto

Propaganda

Marketing Promocional
Internet € marketing Direto

Assessoria de imprensa
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Eficiéncia da Propaganda

Rastrear as seguintes estatisticas:

Efici

Custo da propaganda por mil compradores-alvo atingidos pbr veiculo de midia;
Porcentagem da audiéncia que notou, associou, viu e leu a maior parte de cada um dos
anuncios impressos;

Opinides dos consumidores sobre o contetido e a eficacia do anuncio;

Mensuragdes de atitudes antes/depois em relagdo ao produto;

Numero de consultas estimuladas pelo antincio; |

Custo por consulta.



