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RESUMO

Iremos tratar neste estudo a viabilidade de empreender uma consultoria de TI, no
estado do Rio Grande do Sul. Durante este estudo iremos observar que existe uma parcela do
mercado disponivel para receber novas empresas deste segmento. Prevendo atender este seg-
mento carente de solucdes e de empresas que possam apoiar com credibilidade e qualidade.
Desta forma objetivamos tornar a empresa referéncia no atendimento do segmento. O estudo
se dard utilizando num inicio recursos proprios e que ndo tragam alto custo para que a empre-
sa possa se desenvolver e atingir os objetivos. Os dados serdo coletados através de pesquisas e

utilizando-se de tecnologias de E-mail marketing para atingir aos possiveis clientes.
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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E PROBLEMA

Sera proposto um novo negocio. A énfase deste novo negdcio serd a consultoria e
suporte na area de Tecnologia da Informacédo, buscando atender a pessoas fisicas e juridicas
nos seguimentos de micro e pequenas empresas.

A empresa ficara sediada em Viamao/RS, na qual terd o corpo técnico, para aten-
der as demandas provenientes dos clientes. O foco de divulgacdo sera através de Email Mar-
kenting, redes sociais, contatos telefonicos e relacionamento do corpo comercial com as em-
presas.

A empresa sera provida de site com acesso a perguntas e respostas dos clientes,
agendamento de suporte, avaliacdo e encerramento de servigos.

A empresa sera denominada Bipe Consultoria, constituida no modelo de MEI.

Sendo de propriedade de, Emanuel Neumann Kjellin, analista de infraestrutura,
atuante na area de Tecnologia da informacdo a 17 anos, em pequenas, medias e grandes em-

presas, com diversos projetos executados, com participacdo de 100% da empresa.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral: Analisar a viabilidade para empreender com uma comsulto-

ria de tecnologia da informacéo no estado do Rio Grande do Sul.

1.2.2 Objetivos especificos:

* Viabilizar um nova empresa no segmento de Tecnologia da Informacao;

» Coletar informacdes sobre o0 segmento em questéo;

+ Identificar e fortalecer as condi¢Ges necessarias para o sucesso do negocio;

« Identificar e tentar neutralizar os fatores que podem dificultar o éxito do nego-
cio;

+ Atestar a viabilidade econémica do empreendimento com a confec¢do de um

plano de negocios.



1.3 JUSTIFICATIVA

Sendo de propriedade de, Emanuel Neumann Kjellin, analista de infraestrutura,
atuante na area de Tecnologia da informacédo a 17 anos, em pequenas, medias e grandes em-
presas, com diversos projetos executados, com participacdo de 100% da empresa.

Ir4 atuar basicamente no seguimento de servicos, no auxilio de solucdo de pro-
blemas de tecnologia da informacéo, elaboracdo de projetos visando a reducdo de custo, au-
tomatizacdo e informatizacdo das empresas.

Pesquisa aplicada, pois visa a obtencdo de conhecimento referente a possiveis
problemas ou lacunas nédo identificadas para atuacdo da empresa, além de corroborar com o

conhecimento dos socios/proprietarios, junto ao mercado.

1.4 METODOLOGIA

A pesquisa tera aspectos quantitativos e qualitativos, os aspectos quantitativos vi-
sam confirmar ou refutar as hipdteses utilizadas. J& os aspectos qualitativos, visto ser itens
mais subjetivos buscam mais informacdes referente aos clientes potenciais e auxiliar em al-
guns aspectos de alteracdo da empresa.

Logo, este estudo pode ser definido como quantitativo porque leva em considera-
cdo a pesquisa feita junto ao publico-alvo e seus métodos e técnicas estatisticas de mensura-
¢do; e qualitativo j& que analisa a interacdo das variaveis buscando compreender os fendme-
nos sociais da populacéo analisada.

Sera uma pesquisa explicativa, pois se pretende, além de descrever os fenémenos
pesquisados, entender as suas causas e procurar formas de incentivar a ocorréncia dos que
forem benéficos ao negocio que se pretende abrir e, evitar, ou minimizar, aqueles que forem
danosos.

Serdo utilizados a pesquisa bibliografica, pois se utilizara de material ja publicado
e disponibilizado, assim como, de dados disponiveis pela grande experiéncia comercial dos
socios e parceiros (observacéo passiva) e o Estudo de caso com coleta de dados através de

entrevista semiestruturada com colaboradores e parceiros comerciais (clientes potenciais).



Setor de servigos, especificamente na area de tecnologia da informacéo.

Pesquisa bibliografica dos dados primérios, atraves de documentacdo existente, si-
tes de internet, documentacédo dos colaboradores da empresa com experiéncia em vendas; e,

E através de pesquisa com clientes em potenciais, via formulario de questiona-

mentos.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

« Denominagéo da empresa: Bipe Consultoria

» Porte: MEI

» Localizagdo: Viamao/RS

» Ramo de atividade: servicos de tecnologia da informacéo
« Area de atuacio: mercado local e estadual

+ Setor da economia: terciario

* Produtos: Prestacdo de Servicos

» Numero de funcionarios:1

« Investimento total: R$ 10.000,00

 Receita operacional mensal prevista: R$ 16.500,00
 Ponto de Equilibrio: 14,28%

+ Taxa anual do retorno do investimento: 6,2%

« Situacdo do mercado: instavel

« Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel



2 REVISAO DE LITERATURA

Conforme material disponibilizado pelo Sebrae, podemos verificar as novas ten-
déncias no segmento de Consultoria, mais especificamente no segmento de TI, o qual e caren-
te de méo de obra qualificada, conforme podemos observar neste segmento abaixo:

“O mercado para escritorio de consultoria apresentou na Gltima década um cres-
cimento bastante expressivo. Esse crescimento se deu em grande parte pela “pouca experién-
cia” do brasileiro em trabalhar com inovagées tecnologicas avangadas e também com a ne-
cessidade de se encontrar novas formas de gerir melhor sua empresa. ”

“Os servicos de assessoria estdo sendo integrados e somente alguns poucos pe-
sos-pesados tém a capacidade e escopo para competir pelos megaprojetos de consultoria. A
assessoria nesta area de especializacdo migrou de Design e suporte a instalacdo de sistemas
transacionais, para integracdo de Sistemas, e para redirecionamentos estratégicos, que en-
globam a adogdo de tecnologias complexas como os sistemas de ERP e uso estratégico da
WEB como exemplos, com grandes saltos qualitativos apdés a implementacao.

O TI migrou de uma "commodity” de escritdrio para a linha de frente das vantagens
competitivas estratégicas. Ter planejamento e controle integrados do negécio, para alcancar
a possibilidade de tomada quase instantanea de decisGes, pode ser a diferenca entre progre-
dir nos negocios ou sucumbir. ”’

Desta forma, uma mé&o de obra qualificada e um segmento abrangente e com mui-
to demanda, nos favorece, visto que o custo de penetracdo e alta e o custo baixo de prospec-
céao.

Utilizando conceitos basicos apresentados por Kotler nas suas bibliografias, ird

nos auxiliar nos objetivos propostos.



3 DESCRICAO DO NEGOCIO

3.1 NOME DA EMPRESA

Bipe Consultoria

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

MEI — Microempreendedor Individual

3.3. PROPRIETARIOS DA EMPRESA

Sr. Emanuel Neumann Kjellin



4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

Neste momento o Brasil passa por uma crise econémica, e com isso
as empresas buscam reduzir 0s custos de suas operacOes e processos.
Podemos identificar agdes governamentais, buscando que as pessoas
trabalhando de uma forma legal, com iniciativas como o MEI e o
Simples, o que auxilia no registro da empresa. Na contrario do Bra-
sil, os paises desenvolvidos do Mercosul e Europa, estdo retomando
0 crescimento o que auxilia inclusive que 0s servi¢os possam ser
prestados para parceiros comerciais internacionais.

Politico-legais

Politicamente, o Brasil, atravessa um impeachment do Presidente da
Republica, Estados da federacad, com problemas financeiros, o que
neste momento retira dos entes pablicos o foco das oportunidades.
Apesar do cenario politico, legalmente o governo disponibiliza a
possibilidade de abertura de empresa, nas modalidades de MEI e
Simples, no qual os impostos séo unificados e 0s custos dos mesmos
reduzidos. Em razdo do cenério, politico e financeiro do Pais temos
a restricdo de acesso ao credito, no qual o Governo, busca reequili-
brando os gastos publicos e reduzir a inadimpléncia da populagédo
com 0s bancos.

Socioculturais

Num momento de crise que vivemos atualmente, no qual o desem-
prego aumenta, instabilidade financeira, as empresas buscam reduzir
seus custos, automatizar os processos e geri-los da melhor forma
alem serem executados com a melhor eficiéncia. Em razéo disso,
podemos detector as oportunidades de atender estas oportunidades.

Tecnologicos

Apbs o periodo de desenvolvimento econdmico, por qual passamos,
muitas empresas dispenderam recursos para implementacées tecno-
I6gicas, porem neste momento, o custo das mesmas pode ser reduzi-
do ou entdo usar estas implementacdes de forma mais eficiente.
Também tivemos a disponibilizacdo das tecnologias no modelo
“Cloud”, o que sendo utilizado da forma correta, reduz custos inter-
nos com a area de tecnologia da informagéo, além de garantir quali-
dade e atualizagéo dos produtos.




4.2 ANALISE DO SETOR

FORCA 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

Fatores Notas
A E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes | 4
nao sao fies.
C E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capi- | 4
tal e outras despesas para implantar o negdcio.
D Os clientes terao baixos custos para trocarem seus atuais forne- 3
cedores.
E Tecnologia dos concorrentes nao € patenteada. 3
Nao é necessario investimento em pesquisa.
F O local, compativel com a concorréncia exigira baixo investimen- | 3
to.
G Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes | 5
ou limitam a entrada de novas empresas.
H Empresas estabelecidas tem pouca experiéncia no negoécio ou cus- | 3
tos altos
I E improvavel que guerra com os novos concorrentes. 3
J O mercado nao esta saturado. 5
TOTAL 37
Intensidade da FORCA 1 = [(Total — 10)/40]x100=67,5
FORCA 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR
Fatores Notas
A Existe grande nUmero de concorrentes, com relativo equilibrio | 3
em termos de tamanho e recursos.
B O setor em que se situa o negdcio mostra um lento crescimen- | 3
to, Uns prosperam em detrimento de outros.
C Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo 3
para cobrir estes custos.
D Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 3
E Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos | 4
concorrentes.
F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem | 4
do negécio.
TOTAL 20

Intensidade da FORCA 2 = [(Total — 10)/40]x100=25




FORCA 3 - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS

Fatores Notas
A Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 4
B Produtos substitutos tem custos mais baixos que os das empresas | 3
existentes no negocio.
C Empresas existentes nao costumam utilizar publicidade para 4
promover sua imagem e dos produtos.
D Setores de atuacao dos produtos substitutos estao em expansao, | 4
aumentando a concorréncia.
TOTAL 15
Intensidade da FORCA 3 = [(Total — 10)/40]x100=12,5
FORCA 4 - PODER DE NEGOCIAQAO DOS COMPRADORES
Fatores Notas
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem for- | 3
te pressao por precos menores.
B Produtos vendido pelas empresas do setor representa muito nos | 3
custos do comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 3
padronizados
D Clientes nao tem custos adicionais significativos, se mudaram de | 3
fornecedores.
E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produ- | 4
tos adquiridos no setor.
F Produtos vendido pelas empresas do setor nao é essencial paraa | 3
melhorar os produtos do comprador.
G Clientes sao muito bem informados sobre precos, e custos do 4
setor.
H Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
TOTAL 26
Intensidade da FORCA 4 = [(Total — 10)/40]x100=40
FORCA 5 - PODER DE NEGOCIA(;AO DOS FORNECEDORES
Fatores Notas
A O fornecimento de produtos, insumos e servicos necessarios e 3
concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor nao sao facilmente |4
substituidos por outros.
C Empresas existentes no setor nao sao clientes importantes para | 4
os fornecedores.
D Materiais/Servicos adquiridos dos fornecedores sao importantes | 3
para o sucesso dos negocios no setor.
E Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 3
F Existem custos significativos para se mudar de fornecedores. 3




G Ameaca permanente dos fornecedores entraram no negocio do 4
setor.

TOTAL 24

Intensidade da FORCA 5 = [(Total — 10)/40]x100=35

D4 analise de intensidade de forca podemos verificar as seguintes situagdes:

FORCA 1, e a que apresenta maior intensidade de forca, conforme previsto, visto se
tratar de um seguimento com ampla concorréncia, porem com qualidade e honestidade nos
servigos teremos como conquistar o mercado.

FORCA 2, apresenta uma intensidade de forca baixa, mas neste item temos diferenci-
ais na qualidade dos servicos e com precos competitivos de mercado.

FORCA 3, apresenta a menor intensidade de forca de todos os aspectos, visto que 0s
produtos sdo desenvolvidos por fornecedores mundiais, porem customizados por prestadores
locais.

FORCA 4, apresenta uma intensidade média de forca, porem a negociacdo de valores
sera competitiva, mas o diferencial sera a qualidade dos servicos entregues e apresentacdo de
reducdes de custos operacionais dos compradores, aonde os valores pagos se tornam um in-
vestimento na compra rentavel.

FORCA 5, apresenta uma intensidade baixa de forca, porem se trata de valores ja pre-

definidos, o diferencial sera os custos de implementacdo dos produtos.

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

AREAS ASPECTOS ANALISADOS

y Por se tratar de uma empresa do setor de servigos, ndo terd parquet fabril, e
Producéo | como o foco e a 4rea de tecnologia da informagéo, ndo se faz necessério de
local fisico para producdo, visto que as solucdes sdo predefinidas, tendo vari-
acoes nas implementac6es nos ambientes dos clientes.

Sera implementado um site com integracdo com as demandas geradas pelos
clientes e alocagdo dos profissionais disponiveis.

Recursos | Sera utilizado profissionais com comprovado conhecimento técnico e com o
Humanos | diferencial de desenvolverem suas atividades localizados nas suas residén-
cias.




O investimento inicial serd de R$ 10.000,00 , vistos os custos com registro de
Financas | dominio, hospedagem do site e sistemas de ERP, CRM e afins.

Sera utilizado preferencialmente a ferramenta de Email Marketing, para atin-
Marketing | gir o publico alvo e sensibilizar novos clientes.

4.4 A MATRIZ SWOT

Elabore a matriz SWOT do futuro empreendimento com base nos aspectos anali-
sados anteriormente. Apoés digitar o texto referente a este item, delete esta informacdo. Cuida-

do para ndo perder as configuracGes deste texto. Exemplo:

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
Comprovado Conhecimento Técnico Tempo disponivel dos socios.
Precos competitivos Equipe enxuta, para executar diversas
atividades

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
Busca por reducéo de custos Concorréncia com empresas de maior
Fornecedores com baixa capacidade téc- porte
nica Novos concorrentes

Baixa fidelidade dos clientes

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos para 0 empreendimento serdo os seguintes:

e Disponibilizar o site e 0 acesso dos clientes para encaminhar demandas, ainda no pri-
meiro més de criagéo;

¢ Realizar um cadastro de consultores/técnicos disponiveis para atender as demandas,
até 0s 3 primeiros meses;

e Montar a matriz de valores dos atendimentos e os custos dos mesmos ainda no primei-
ro més;



e Focar na qualidade do atendimento, para evitar o retrabalho;

e Disponibilizar até o terceiro més o envio de e-mail marketing;
e Buscar ter lucro ja no primeiro ano;

e Buscar 90% de satisfacdo dos clientes;

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico da empresa, esta baseado na qualidade do servico, na
transparéncia referente aos problemas, visando cativar os clientes com estas premissas. Desta
forma abrindo espaco para novos atendimentos que estardo focados na reducéo do custo dos
clientes. Desta forma estaremos trabalhando com qualidade, honestidade e com o preco justo,

frente a um mercado que possui diversos concorrentes sem a qualificacdo necessaria.



5 PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricao dos produtos

Iremos trabalha nos seguimentos de servicos, focando em micro e pequenas em-
presas além de clientes pessoas fisicas, visto 0s segmentos como condominios, pequenos co-
mércios, consultorios médicos e odontolégicos.

O foco nestes clientes e passar seguranca e qualidade nas solucdes dos problemas,
e reduzir os custos com Tecnologia da informagéo.

Foco na qualidade e na transparéncia dos problemas e das solu¢es necessarias,
visando demonstrar a eficiéncia e eficacia, tornando-se assim os diferenciais, perante aos de-
mais concorrentes neste mesmo mercado.

Por se tratarem de servigos, 0s substitutos, seriam 0s préprios concorrentes e 0s
complementares os fabricantes de tecnologia, os quais serdo utilizados para atender as de-

mandas.

5.1.2 Analise do mercado consumidor

O perfil dos clientes a serem atendidos, sdo pessoas fisicas, micro e pequenos ne-
gocios, que estdo localizados em Porto Alegre e regido metropolitana, neste primeiro momen-
to, porém com o auxilio da tecnologia, iremos buscar atender demais mercados no formato
remoto.

Neste primeiro momento, teremos baixa demanda e alta prospecgéo de clientes,
referente a demanda, pode-se verificar a necessidade de consultorias serias que atendam esta
demanda, visto a quantidade de reclamacdes junto aos 6rgéos de protecdo ao cliente.

O potencial de crescimento e alto, visto que a fidelizacéo do cliente ocorre sempre

que um servico de qualidade e transparéncia e realizado.



5.1.3 Andlise dos fornecedores

Neste caso serdo utilizados fornecedores como Microsoft, Google, Amazon entre
outros fabricantes de tecnologia da informacao, visto as solugdes em “Nuvem”, que hoje sdo
disponibilizadas pelos mesmos.

Todos estdo localizados nos EUA, porem com escritérios no Brasil, além de dis-
ponibilizar seus servicos através de Sites, podendo ser realizado a contratacdo do que se faz

necessario. Em questdo de comparacgdo, na verdade buscamos uma linha do que melhor ira se

adequar a necessidade do cliente.

5.1.4 Anélise detalhada dos concorrentes

Faca uma analise detalhada dos concorrentes. Em seguida faca uma sintese dos pontos fracos

e fortes de cada concorrente. Por exemplo:

Item

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Participacdo do
mercado (em ven-
das)

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Atendimento

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Atendimento pés-
venda

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Localizacdo

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Divulgacéo

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Garantias ofereci-
das

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Politica de crédito

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Precos

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Qualidade dos pro-
dutos

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Reputacédo

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Tempo de entrega

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Canais de venda
utilizados

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Capacidade de
producédo

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Recursos humanos

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Métodos gerenciais

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Métodos de produ-
cao

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Estrutura econémi-
co-financeira

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Flexibilidade

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Formas de competi-
¢do

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte




Concorrente A: Consultoria de Tl
Concorrente B: Assisténcia técnica de TI

Concorrente C: Consultoria de Tl

Neste setor, existem diversos concorrentes e possiveis concorrentes, visto se tratar
de uma &rea que esta envolvida em todos os setores de uma empresa/industria, seja para con-
trole de processos, seja na automacao dos processos, e isto traz uma gama muito grande de
empresas.

Mas nosso foco, sempre sera disponibilizar nosso conhecimento para desenvolver
as melhores solugdes aos problemas dos clientes, indiferente das tecnologias e dos fornecedo-
res que serdo contratados para a implementacgdo futura, o que nos inclui no processo de exe-

cucdo também ou néo.

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

O futuro deste mercado, estd na adocdo de tecnologias disponibilizadas em “nu-
vem”, pelos fabricantes, porem se faz necessario o conhecimento técnico para que 0S mesmos
funcionem ap6s a contratacdo, e este e um dos nichos verificados e disponiveis para que a

consultoria possa ser atuante.
5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING
5.3.1 Objetivos de marketing

Estaremos realizando num primeiro momento o uso de e-mail marketing, também
com a distribuicdo de material de divulgagéo para o publico alvo, além do uso das redes soci-
ais, visto ser um dos mercados com maior alcance neste momento.

5.3.2 Estratégias de marketing

e Garantir que a empresa consiga o equilibrio financeiro ao final do primeiro ano;
e Possuir contratos com pelo menos 100 empresas ao final do primeiro ano;
e Ajustar os processos, conforme os retornos das pesquisas junto aos clientes;



5.3.3 A¢0Oes e mecanismos de controle de marketing

Objetivo(s) | Estratégia(s) de | AcGes de marke- | Responsavel | Prazo de execu- Mecanismos de
de marke- marketing ting cao controle
ting
Garantir | Preco: Possui | Controlar: Gerente Ao final de Demonstrativo
que a um produto | Realizar con- financeiro. | més. financeiro de
empresa | competitivo, | trole financei- resultados.
consiga o | com  preco | ro, referente
equilibrio | justo, e que | aos custos e as
financeiro | ao final traga | receitas.
ao final | lucro para a
do pri- | empresa.
meiro ano | Produto: Controlar: Gerente Ao final de Avaliacao das
Disponibilizar | Conforme os técnico cada projeto | solucoes im-
produtos e produtos vao ou atendi- plementadas
solucdes que | sendo imple- mento. ao final de
satisfacao as | mentados nos cada ano.
demandas clientes.
solicitadas
pelos clien-
tes.
Distribuicao: | Controlar: Gerente Avaliacao Apresentacao
Buscar os Avaliar novas técnico continua. de novas solu-
melhores solucdes den- cOes todos os
fornecedores | tro do merca- meses.
para que do.
disponibilizar
as melhores
solucoes aos
clientes.
Promocao: Controlar: Gerente Relatorios Apresentacao
Através de e- | Envio de e- de Marke- | referente as | dos resultados
mail, distri- | mail marke- ting acoes de e- semanalmente
buicao de ting; mail marke- | do sucesso de
material, Producao de ting, cada canal.
e divulgacao | Material im- Material im-
em redes presso para ser presso, redes
sociais e site | entregue ao sociais e
da empresa. | publico alvo, e acesso ao
divulgacao em site.

redes socias,
além do site
da empresa.




6 PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

Por se tratar de uma empresa do tipo de consultoria, a mesma serd constituida
apenas do proprietario, no modelo MEI.
A capacidade de atendimento da consultoria se da 4 atendimentos diarios, gerando

a plena capacidade 88 atendimentos mensais.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

Para iniciar os trabalhos da empresa, se faz necessario os seguintes itens:
—>Registro do dominio;

—>Hospedagem do Website e servico de e-mail;

—>Notebook;

—>Ferramentas de manutengé&o;

—>Telefone celular;

—>Banda Larga;

->Veiculo automotor para deslocamentos;

O processo para fornecer os servigos, serd preferencialmente no modelo remoto,
porem teremos a necessidade de atendimentos presenciais.

O processo de atendimento, sera realizado inicialmente, por um registro de de-
manda, através do website, e agendamento do atendimento, conforme agenda disponivel pelo
consultor.

N&o sera necessario nesta etapa projetos arquitetonicos, visto que a base de aten-
dimento esta na residéncia do proprietéario.

Neste momento o organograma nao se faz necessario, visto que as atividades téc-
nicas e comerciais serdo realizadas pelo proprietario, questdes contabeis, juridicas e financei-

ras, serdo terceirizadas.



6.3. LOCALIZACAO

Neste momento, a empresa ficara dentro da residéncia do proprietario, utilizando,
um dos cobmodos proprios para tais atividades.



7 PLANO FINANCEIRO

7.1. INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial para o empreendimento e de R$ 10.000,00, para ser utiliza-
do como fluxo de caixa e despesas de custeios.
Além deste investimento em valor monetario, sera disponibilizado recursos de in-

ternet, automdvel e gastos com servigos de hosting de e-mail e website.

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

O financiamento do empreendimento sera dara de forma prépria. Ndo havendo
neste inicio investimento de terceiros ou utilizacdo do sistema financeiro.

Caso a empresa necessite de um investimento de terceiros ou do sistema financei-
ro, iremos usar opgdes de antecipacdo de recebiveis através de cartbes, junto ao sistema finan-

ceiro.

7.3. RECEITAS

Baseado na carga horaria disponivel de 44 horas semanais e cada hora custando
ao cliente o valor de R$ 150,00 segue as receitas maximizadas por més e anualmente:

Mensalmente: R$ 33.000,00

Anualmente: R$ 396.000,00

A hora técnica serd de R$ 150,00 reais, indiferente do tipo de servico que sera

prestado.

O planejamento da empresa, prevé um crescimento no volume de vendas. Des-
ta forma estima-se no primeiro ano alcancar metade das receitas previstas.

Mensalmente: R$ 16.500,00

Anualmente: R$ 198.000,00



7.4. CUSTOS

Item de custo operacional | Tipo de custo (fabricacédo, administracao, Valor ($)*
vendas ou financeiros?)

Internet Administracédo 200,00

Combustivel Administracdo 1.000,00

Website/E-mail Administracédo 300,00

Marketing Vendas 200,00

Item de custo

Custo Fixo ($)*

Custo Variavel ($)*

Website 300,00

Internet 200,00

Combustivel 1.000,00

Marketing 200,00

Pro-labore 6.000,00
Total 1.700,00 6.000,00

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
Elabore a projecéo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento. Exemplo:

Jan. Fev. Mar. Outros meses Total
Recebimentos 16.500,00 | 16.500,00 | 16.500,00 | 16.500,00 198.000,00
Receitas a vista 10.500,00 | 10.500,00 | 10.500,00 | 10.500,00 126.000,00
Receitas a prazo 6.000,00 | 6.000,00 |6.000,00 |6.000,00 72.000,00
(a) Receita total (ven- | 16.500,00 | 16.500,00 | 16.500,00 | 16.500,00 198.000,00
das)
Pagamentos
Custos operacionais
Variaveis
Compras a vista 1700,00 | 1700,00 |1700,00 |1700,00 20400,00
Compras a prazo - - - - -
Comisséo de vendas 0 0 0 0 0




Tributos (PIS, ISS, etc.) | 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
Atividades terceirizadas | 0 0 0 0 0
Outros custos variaveis | 0 0 0 0 0
Total de custos operaci- | 1900,00 | 1900,00 | 1900,00 | 1900,00 22800,00
onais variaveis
Custos operacionais
Fixos
Aluguel 0 0 0 0 0
Pro-labore 6.000,00 | 6.000,00 |6.000,00 |6.000,00 72.000,00
Tributos (IPVA, IPTU, |0 0 0 0 0
etc.)
Despesas bancarias 0 0 0 0 0
Mensalidade internet | O 0 0 0 0
Saléarios 0 0 0 0 0
Outros custos fixos 1700,00 | 1700,00 |1700,00 |1700,00 20400,00
Total de custos operaci- | 7700,00 | 7700,00 | 7700,00 | 7700,00 92400,00
onais fixos
(b) Custo Total (CF+ | 9600,00 | 9600,00 |9600,00 | 9600,00 115200,00
CV)
(c) Investimentos 1000,00 | 1000,00 |1000,00 | 1000,00 12000,00
Saldo de caixa (a-b-c) |5900,00 |5900,00 |5900,00 |5900,00 70800,00

7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais - Mensal

Receita Total (RT) 16.500,00
(-) Custo Variavel (CV) 1.900,00
(=) Lucro Bruto (LB) 14.600,00
(-) Custo Fixo (CF) 7.700,00
(=) Lucro Operacional (LO) 6.900,00
(-) Imposto de Renda (IR) 1.891,00
(-) Contribuicéo Social (CS) 0

(=) Lucro Liquido 5.009,00




Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais - Anual

Receita Total (RT) 198000,00
(-) Custo Variavel (CV) 22800,00
(=) Lucro Bruto (LB) 175200,00
(-) Custo Fixo (CF) 92400,00
(=) Lucro Operacional (LO) 82800,00
(-) Imposto de Renda (IR) 22770,00
(-) Contribuicao Social (CS) 0

(=) Lucro Liquido 60030,00




8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio = (Custo Fixo / (Receita — Custo Variavel)) x 100
PE = (R$ 1000,00/(R$ 8000,00-R$ 1000,00))x100

PE =(R$ 1000,00/R$ 7000,00)x100

PE =(0,14)x100

PE=14,28%

8.1.2 Taxa de lucratividade

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100
Lucratividade = (6000 / 8000) x 100

Lucratividade = 0,75 x 100

Lucratividade = 75%

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

Retorno = [(Valor Atual de Investimento - Custo de Investimento) / (Custo de Investimento)]
x 100

Retorno = [(72000 — 10000)/(10000)]x100

Retorno = [62000/10000]x100

Retorno = 6,2x100

Retorno = 620%

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)
PRI = Investimento Total / Lucro Liquido

PRI =10000/6000

PRI=16



8.1.5 Taxa Interna de Retorno

X=(1+i)
7,2=1+i
i=7,2-1
i=6,2%

8.1.6 Valor Presente Liquido

N
V PL = 0 = Investimento Inicial 4+ » _ (
=1

VPL = -10000 + 72000/ (1+i)"
VPL = -10000 + 72000/x
0=-10000*x + 72000
10000*x=72000
X=72000/10000

X=7,2

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

F,

—~ (1+ TIR)!

Proje- Volume de Perspectiva de crescimento

céo vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Otimista | 396.000,00 25% 30% 35% 40% 45%
461.250,00 | 514.800,00 | 534.600,00 | 554.400,00 | 574.200,00

Mais 198.000,00 20% 25% 30% 35% 40%
provavel 237.600,00 | 247.500,00 | 257.400,00 | 267.300,00 | 277.200,00

Pessi- 138.000,00 15% 20% 25% 35% 40%
mista 158.700,00 | 165.600,00 | 172.500,00 | 186.300,00 | 193.200,00




Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenérios
Pessimista Mais provéavel Otimista
TIR (%) 54 6,2 14,4
VPL (R$) 138.000,00 198.000,00 396.000,00
Payback 2,2 1,6 0,83
PE (%) 28,57% 14,28% 9,09

8.3. AVALIACAO SOCIAL

Inicialmente por se tratar de uma empresa do tipo MEI, tera somente impacto bai-
X0 de empregados, porem com foco na tecnologia, ird usar muitos recursos dos quais ndo e
sua funcéo, tais como setores de RH, Financeiro, Contabil e Marketing.

Porem com o seu desenvolvimento ao longo prazo a expectativa e transformar a
mesma num local de reunido de diversos profissionais da area de TI, no nimero previsto de
50 colaboradores em até 5 anos.

Na questdo ambiental a empresa ira auxiliar reduzir o consumo dos recursos am-
biental, sendo possiveis como estratégia de Green Datacenter, o qual busca a reducéo de con-

sumo de energia entre outros itens.



9 CONCLUSAO

Analisando os dados apresentados, utilizando a experiéncia dos proprietarios, po-
demos ver que o mercado possui espaco para a criagdo de mais um novo empreendimento,
dentro de um setor que esta em constante transformacéo e altamente necessaria em todas as
empresas de todos os tamanhos. Além disso podemos detectar caréncia principalmente nas
pequenas e medias empresas, profissionais capacitados e que possam demonstrar o melhor
caminho, com o custo mais justo.

Porem e sempre importante para os empreendedores, realizar um controle fi-
nanceiro muito importante, pois sempre existe a tendéncia de misturar questdes financeiras
pessoais com as da empresa, principalmente neste inicio, e para que a satde financeira da em-
presa nao seja impactada. Em razdo disso estamos prevendo um pro-labore para frear possi-
veis confusBes, além de contratar empresas especializadas nas areas financeiras e contabeis,
para visar garantir a continuidade da empresa.

Fora todas estas questdes estamos trabalhando com um segmento, o qual passa
por constantes mudancas e que traz transformagdes para as empresas, seja para reducdo de
custos, automatizacdo de processos e melhoria de desempenho. Desta forma auxiliamos para
que ao final as empresas tenham possibilidades de melhorar seus resultados sejam financeiros,
processuais, qualidade do produto/entregas e novas possibilidades de mercados.
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