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RESUMO

O objetivo deste trabalho € apresentar um Plano de Negdcios completo para uma
empresa ficticia, como requisito final para a obtencdo de grau de bacharel em
Administracdo. Para o desenvolvimento deste, define-se o tema, objetivos e
relevancia da proposta; a metodologia aplicada a este tipo de trabalho; descreve-se o
negocio, constroi-se o0 Plano Estratégico; desenha-se o Plano de Marketing; na
sequéncia elaboram-se os Planos de Operacdes e Financeiro e finaliza-se com a
Avaliacdo da viabilidade do Plano de Negécios como um todo.

Palavras-chave: Plano de Negocio; TIC; Expanséao.



ABSTRACT

The aim of this work is to present a comprehensive Business Plan for a fictitious
company, as the final requirement for obtaining a Bachelor's degree in Business
Administration. For its development, the theme, objectives, and relevance of the
proposal are defined; the methodology applied to this type of work is described; the
business is characterized, followed by the construction of the Strategic Plan; the
Marketing Plan is designed; subsequently, the Operations and Financial Plans are
elaborated, and the work concludes with the Evaluation of the overall viability of the
Business Plan.

Keywords: Business Plan; IT; Expansion.
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1 INTRODUCAO

O referido trabalho tem por objetivo geral aplicar a ferramenta de plano de
negécios para a estruturacdo da empresa ficticia XPTO informética no segmento de
Tecnologia da Informacgéo (TI) como requisito final para a obtencdo de grau de

Bacharel em Administragao.

1.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral deste trabalho é empregar a metodologia de plano de
negocios com o intuito de estruturar e aprimorar a atuacdo de uma empresa no
segmento de Tecnologia da Informacao (Tl), no caso a XPTO Informatica. Esta

aplicacédo € o requisito final para a obtencéo do grau de bacharel em Administracéo.

No ambito do presente trabalho, o plano de negdcios sera utilizado como
ferramenta metodoldgica para examinar, avaliar e tracar estratégias direcionadas a
otimizacao do funcionamento e expansdo de uma empresa no segmento de tecnologia
da informacdo, a XPTO Informética. As metas do trabalho incluem a compreensao
aprofundada dos diferentes aspectos de um plano de negdcios, incluindo a construcéo
do plano estratégico, o delineamento do plano de marketing, a elaboracéo dos planos
de operacdes e financeiro, e a avaliacdo da viabilidade do plano de negdcios como
um todo. Através do desenvolvimento deste trabalho, buscaremos evidenciar a
importédncia e aplicabilidade da ferramenta de plano de negdécios na prética
administrativa, proporcionando uma analise robusta e coerente da XPTO Informatica

e do seu potencial de crescimento no mercado.
1.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

a) Implementagdo do Plano Estratégico para o negocio em estudo: Este
trabalho visa conceber e implementar um plano estratégico, focado na ampliacdo da
base de clientes da XPTO Informatica e na otimizacdo de sua eficiéncia operacional.

Este objetivo engloba a identificacdo de oportunidades de mercado, a concepcao de



estratégias de crescimento inovadoras e eficazes, e a implementacdo de medidas
para aumentar a produtividade e a eficiéncia operacional.

A importancia do plano estratégico para o negécio é inquestionavel, pois ele
serve como uma bussola que orienta a empresa em direcdo aos seus objetivos e
metas. Funcionando como um roteiro detalhado, o plano estratégico delimita as acdes
necessarias, 0s recursos a serem utilizados e o tempo previsto para alcancar os
objetivos. Isso proporciona direcao e foco, ajudando a manter todos os membros da
organizagao alinhados e voltados para as mesmas metas. Além disso, ao estabelecer
uma visao clara do futuro desejado, o plano estratégico também serve como uma
ferramenta motivacional, incentivando todos a trabalharem juntos para tornar essa
visdo uma realidade. Por dltimo, mas ndo menos importante, o plano estratégico
auxilia na identificacdo de oportunidades e ameacas, permitindo que a empresa seja

proativa e se adapte as mudancas do mercado, mantendo-se competitiva e relevante.

b) Desenvolver o plano de marketing para a empresa em questao: Elaborar
um plano de marketing para a XPTO Informatica que permita aumentar sua presenca
no mercado e atrair um segmento especifico de clientes, ou seja, as empresas de
micro, pequeno e médio porte.

O plano de marketing € crucial para qualquer negdcio, pois fornece uma
estrutura sistematica para identificar e entender o publico-alvo, desenvolver
estratégias eficazes para atingi-lo e estabelecer uma proposta de valor Unica que o
diferencie da concorréncia. Ele orienta as decisbes de marketing, auxiliando a
empresa a determinar onde e como concentrar Seus recursos para maximizar a
visibilidade da marca, atrair e reter clientes e, por fim, impulsionar as vendas. Além
disso, um plano de marketing bem elaborado facilita 0 monitoramento e a medi¢éo do
desempenho de marketing, fornecendo insights valiosos que podem ser usados para
refinar estratégias e taticas, garantindo a eficiéncia e a eficacia das iniciativas de

marketing.

c) Descrever o plano operacional para o0 negocio: Descrever o plano
operacional que permitird & XPTO Informatica fornecer solugbes personalizadas de
software de gestdo empresarial de maneira eficaz e eficiente.

O Plano Operacional é vital para o funcionamento eficiente de qualquer

negdcio, pois define as operacdes do dia a dia necessarias para executar a estratégia
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da empresa. Ele fornece um roteiro detalhado das atividades, processos e
procedimentos operacionais, garantindo que todas as funcdes da empresa estejam
alinhadas para atingir seus objetivos estratégicos. Ele abrange questdes criticas,
como alocacao de recursos, capacidade de producéo, gestao de estoque, controle de
qualidade, e logistica, entre outros. Além disso, o plano operacional pode ajudar a
identificar e mitigar potenciais gargalos operacionais, melhorar a eficiéncia, e reduzir
0s custos, contribuindo para a sustentabilidade e a rentabilidade do negdcio a longo

prazo.

d) Analisar a viabilidade financeira: Realizar uma analise da viabilidade
financeira do plano de negdcios proposto, considerando as necessidades de capital,
as projecoes de receitas e despesas, e o0 retorno potencial sobre o investimento para
a XPTO Informatica.

A analise de viabilidade financeira é essencial para qualquer negdcio, pois
fornece uma avaliacdo clara e detalhada da rentabilidade potencial de uma empresa.
Este tipo de analise inclui a avaliacdo de indicadores financeiros chave, como o fluxo
de caixa projetado, o ponto de equilibrio, a margem de lucro e o retorno sobre o
investimento. Esta avaliacdo permite aos proprietarios e investidores entender melhor
o potencial financeiro do negdcio, identificar riscos e oportunidades, e tomar decisées
informadas sobre investimentos, financiamentos e estratégias operacionais. A
auséncia de uma analise de viabilidade financeira sélida pode resultar em uma falta
de clareza sobre a sustentabilidade financeira da empresa, podendo levar a falhas de

negocio, desperdicio de recursos e oportunidades perdidas.

1.3 METODOLOGIA

A referida pesquisa trata-se do modelo aplicada, cujo principal objetivo é a
geracdo de conhecimento para aplicacdo pratica e imediata, dirigidos a solugéo de

problemas especificos envolvendo os interesses locais, territoriais e regionais.

A pesquisa abordara aspectos quantitativos, pois se utilizara da mensuracao
de resultados obtidos para confirmar ou ignorar hipoteses, no que se refere as

estatisticas consultadas, bem como aspectos qualitativos, pois baseia-se na relacédo
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entre pesquisa e pesquisador, entre Micro, Pequenas e Médias Empresas e, entre a

Consultoria Empresarial e suas relacoes.

Quanto a coleta de dados, sera feita:

Analise documental, por meio da analise de relatérios estatisticos extraidos
de sites nacionais de pesquisa e estatistica;

Observacao passiva: pesquisa relativa as empresas correlatas existentes ou
que ja existiram na regido; pesquisa do perfil econébmico da regido; pesquisa relativa
ao melhor local apropriado de instalacdo da empresa; relativa ao publico-alvo da

empresa,

GIL (2008) elucida sobre o método de coleta de dados:

A observagdo e a andlise documental sdo dois instrumentos de
coleta de dados que, quando combinados, permitem ao pesquisador
compreender melhor o objeto de estudo. A observagédo envolve o registro
sistematico e detalhado de eventos, comportamentos ou caracteristicas em
seu contexto natural, enquanto a analise documental consiste na investigacao

de documentos para extrair informacdes relevantes.

A pesquisa apresenta-se como descritiva, conhecida como um método de
pesquisa observacional, pois nenhuma das variaveis que fazem parte do estudo é

influenciada.

A pesquisa descritiva tem como objetivo principal descrever caracteristicas
de fendbmenos ou a relagdo entre variaveis. Geralmente, sdo formuladas
perguntas de pesquisa, em vez de hipéteses, e as respostas sdo coletadas
por meio de observacdes sistematicas e organizadas dos fenémenos de
interesse" (CRESWELL, 2010)

O referido projeto ao qual pretende-se formular apresenta-se como uma
Pesquisa Empirica, possuindo uma abordagem com carater investigativo,

compreendendo um método abrangente com coleta e analise de dados.

A pesquisa sera aprofundada sobre o objeto de investigacdo, de modo a
produzir amplo e detalhado conhecimento sobre o planejamento de expansao de

negocios da empresa ja constituida.



12

1.4 DESCRICAO DO NEGOCIO

A XPTO informatica € uma empresa familiar de tecnologia da informacéo e
comunicacéo (TIC) que atua no mercado ha mais de 10 anos. Com o0 crescente uso
de sistemas integrados de gestdo empresarial (ERP), a empresa tem como objetivo
fornecer solucdes de software personalizadas para empresas de micro, pequeno a
meédio porte, visando melhorar seus processos de negoécios e aumentar sua eficiéncia.
O modelo de negdcio que a empresa faz com seus clientes e através de contrato por
subscricdo, ou seja, fornece a solucdo de software, cobrando uma mensalidade, assim
diminuindo os custos iniciais do cliente em potencial. Fornece também alteractes

personalizadas no software, além de equipamentos a preco de custo.

Considerando que a empresa é especialista em TIC na area comercial e tem

por base ser uma empresa familiar, as caracteristicas dela séo:

a) O nome da organizacao: XPTO Informatica

b) A constituicdo legal: Empresa de Pequeno Porte optante pelo Simples
Nacional.

c) Proprietario(s) da organizacao: Jodo da Silva, sécio majoritario, formado em

Administracao e cursos técnicos na area de informatica.



2 PLANO ESTRATEGICO

2.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

13

A analise do macro ambiente é fundamental em um plano de negdcios, pois

fornece uma visdo ampla dos fatores externos que podem impactar o funcionamento

e a rentabilidade de uma empresa. Ela inclui a consideracdo de elementos como

condicbes econdmicas, tendéncias sociais, avancos tecnologicos, regulamentacdes

legais e politicas, e fatores ambientais. Ao avaliar estes fatores, a empresa é capaz

de identificar oportunidades e ameacgas, bem como entender as tendéncias futuras

gue poderiam afetar seu negadcio. Isto permite a elaboracdo de estratégias proativas

para se adaptar a essas condicdes em mudanca, mantendo a competitividade e a

relevancia no mercado.

FATORES ASPECTOS ANALISADOS E TENDENCIAS
De acordo com a Associacdo Brasileira de Empresas de Software (ABES)
Econémicos (AGENCIA DINO, 2022), crescimento em 2021 do setor chegou a 17,4% A

Associacdo Brasileira de Empresas de Software (ABES) divulgou em
relatério recente que a expectativa de crescimento do mercado brasileiro de
Tl em 2022 é de 14,3%.

Setor de Tecnologia € um dos que mais cresce no Brasil.

A mao de obra para esse campo é crescente.

Inimeros empresarios buscam formas de melhorar a sua empresa através
de sistemas de informatica.

Assim, constata-se como uma excelente area para investimento.

Politico-legais

Atualmente, com tamanha imprevisibilidade gerada pela pandemia, projetar
cenarios futuros e garantir a resiliéncia dos processos de negécio tornou-se
um exercicio de extrema incerteza, demandando perspectivas e vivéncias
diferenciadas em busca de um caminho comum, embora os impactos sejam
diferentes para os diversos tipos de setores. Investir em servicos
personalizados e com maior qualidade, bem como enxugar o orgamento,
reduzindo gastos com a adocdo do home office e com a digitalizacdo de
processos, devera ser o grande desafio da industria brasileira.

Segundo PORTAL DA INDUSTRIA (2022): “Mesmo com todo o cenario da
economia e a dependéncia econdmica de outros paises, ha, no Brasil, um
forte desenvolvimento nos diversos tipos de indUstrias, desde a base até a
alta tecnologia. Esse crescimento industrial € motivado pelo capital externo

e pelas multinacionais instaladas em territorio brasileiro.”
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Socioculturais

Apesar do Brasil constituir a quinta maior populacédo do mundo, esta ndo se
encontra bem dividida em todo o territrio nacional, estando sim concentrada
nas grandes cidades e regides mais desenvolvidas. A grande maioria das
micro e pequenas empresas também é assim, o que

ocasiona um aumento da concorréncia.

Outro aspecto relevante é o envelhecimento da populacgédo brasileira, o que
faz com que se constituam mais empresas de porte micro e pequenas, tendo
em vista a populacdo disponivel no mercado de trabalho. Apesar disso, estas
empresas apresentam baixa qualidade de administracdo, informalidade
gerencial e escassez de créditos, sendo um potencial de mercado para
empresas de Tl que gerenciam a informagcdo dentro da empresa.
(INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIAE ESTATISTICA - IBGE, 2016)

Tecnoldgicos

A evolugéo tecnologica, com a internet cada vez mais disseminada entre
todos, a velocidade da informag&o, traz um ambiente propicio ao comeércio
da TIC. Arapidez com que empresarios querem vender, quase sempre, “na
palma da mao”, estando em qualquer lugar.

Isso vale também para os consumidores, comprando através do computador
pessoal, do seu celular, ou mesmo deslocando-se a uma loja. Diariamente,
recebem propagandas das mais diversas fontes digitais. Até os seus
dispositivos méveis ja “escutam” os seus desejos de consumo, calibrando

as préximas propagandas que serdo disponibilizadas.

2.2 ANALISE DO SETOR

7

Analisar as 5 (cinco) Forcas de Porter € importante porque permite

compreender 0 ambiente competitivo em que uma empresa esta inserida. Ao avaliar

cada uma das forcas, € possivel identificar os fatores que influenciam a lucratividade

e a competitividade do setor, bem como antecipar mudancas no mercado e tendéncias

futuras. Além disso, essa analise ajuda as empresas a identificarem suas vantagens

e desvantagens competitivas em relagdo aos concorrentes, 0 que permite o

desenvolvimento de estratégias mais eficientes e o estabelecimento de objetivos mais

adequados. Ao compreender melhor o contexto de mercado, as organizagdes podem

tomar decisfes mais embasadas e assertivas, aumentando suas chances de sucesso

a longo prazo e criando vantagens competitivas sustentaveis.

Em suas palavras:
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A andlise das 5 Forcas de Porter € um método para examinar a
industria e a concorréncia, que se baseia na identificacdo das cinco forcas
gue moldam a estrutura competitiva de um setor: (1) a ameaca de novos
entrantes, (2) a ameaca de produtos ou servi¢cos substitutos, (3) o poder de
negociacéo dos fornecedores, (4) o poder de negocia¢cédo dos compradores e
(5) aintensidade da rivalidade entre os concorrentes. A compreensao dessas
forcas ajuda as empresas a desenvolverem estratégias eficazes e a criar

vantagens competitivas sustentaveis (POTTER, 1986)

Os guadros abaixo apresentam a analise das 5 (cinco) Forcas de Porter da

empresa XPTO utilizando-se uma escala de 0 (zero) a 5 (cinco), na coluna NOTA,

considerando que 0 (zero) sem relevancia e 5 (cinco) muito relevante.

Forca 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes nédo séo fiéis.

E necessério baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras 3

despesas para implantar o negdcio.

Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 4
E. Tecnologia dos concorrentes nao é patenteada.

N&o é necessario investimento em pesquisa.
F. O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento.

N&o ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a 4

entrada de novas empresas.
H. Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negécio ou custos altos. 3
l. E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 3
J. O mercado néo esté saturado. 5
TOTAL 34

Intensidade da Forca 1 = ((34 — 10) /40) x 100 = 60

( )baixa ( ) média-baixa ( x) média ( ) média-alta ( ) alta

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA

Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de | 4

tamanho e recursos.
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B. O setor em que se situa 0 negécio mostra um lento crescimento. Uns prosperam | 2
em detrimento de outros.
C. Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo para cobrir estes | 3
custos.
D. Acirrada disputa de pre¢os entre 0s concorrentes. 3
E. Nao ha diferenciagdo entre os produtos comercializados pelos concorrentes. 1
F. E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negdcio. 2
TOTAL 15
Intensidade da Forca 2 = ((15 — 6) /24) x 100 = 37,50
( )baixa (x )média ( ) alta
Forca 3 - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes no | 2
negécio.
C. Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua | 3
imagem e dos produtos.
D. Setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em expanséo, aumentando a | 4
concorréncia.
TOTAL 11
Intensidade da Forca 3 = ((11 —4) /16) x 100 = 43,75
( )baixa ( x)média ( ) alta
Forca 4 — PODER DE NEGOCIA(;AO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte presséo por | 2
precos menores.
B. Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do | 2
comprador.
C. Produtos que os clientes compram das empresas do setor séo padronizados.
Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de fornecedores. 3
E. Ha sempre uma ameaga dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos no
setor.
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F. Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os | 1

produtos do comprador.

G. Clientes sdo muito bem-informados sobre precos, e custos do setor. 3
H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas.
TOTAL 17

Intensidade da Forca 4 = ((17 — 8) /32) x 100 = 28,13

(x )baixa ( )média ( )alta

Forca 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:
FATORES NOTA

A. O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é concentrado em | 2

poucas empresas fornecedoras.

B. Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo facilmente substituidos por | 3
outros.

C. Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para os fornecedores.

D. Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores séo importantes para o sucesso | 4

dos negdcios no setor.

E. Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 2
F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2
G. Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do setor. 4
TOTAL 20

Intensidade da Forca 5 = ((20 — 7) /28) x 100 = 46,43

( )baixa (x )média ( ) alta

Com base na intensidade das 5 (cinco) Forcas de Porter, conclui-se que o
setor possui um Grau de Atratividade favoravel. O negdcio é considerado atrativo

pelas seguintes razdes:

A primeira forga, referente a entrada de novos concorrentes, indica que a
permanéncia do negodcio é viavel, uma vez que esta € a forgca predominante,

apresentando um grau de atratividade consideravel.
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A segunda forca, relacionada a rivalidade entre as empresas, € de intensidade

meédia, 0 que requer que a empresa estabeleca estratégias de concorréncia eficazes.

A terceira forgca mostra que os prestadores de servigos substitutos, embora
em numero reduzido, possuem custos menores em comparacao aos oferecidos pelas
empresas do setor, apesar de apresentarem qualidade inferior. Portanto, a empresa

deve se esforcar para fornecer um servigo de exceléncia para conquistar clientes.

A gquarta forca indica que a prestacédo do servi¢o oferecido € diferenciada por
meio de consultoria especializada, representando um diferencial competitivo para a

empresa.

A quinta forca, que aborda o potencial de negociacdo com fornecedores,
apresenta-se em um nivel médio. E crucial estabelecer parcerias atrativas com os

fornecedores, a fim de evitar que eles entrem no mercado como concorrentes.
2.3 ANALISE INTERNA DA EMPRESA

A analise interna da empresa € um componente vital de qualquer plano de
negocios, pois fornece uma visdo detalhada dos pontos fortes e fracos da
organizacédo. Ela permite um exame profundo dos recursos e capacidades existentes
da empresa - desde o capital humano, tecnologia e processos internos até as
estruturas financeira e organizacional. Através desta andlise, a empresa pode
identificar areas que requerem melhorias e areas onde ela possui vantagens
competitivas. Ao entender os fatores internos que influenciam o desempenho do
negocio, a empresa pode criar estratégias mais eficazes, alavancar seus pontos fortes

e abordar suas fraquezas.

AREAS DESCRICAO E ANALISE

A empresa € especialista em software de gestao, ERP, para atendimento de
empresas que emitem nota fiscal, nota fiscal eletrénica e cupom fiscal.
Producéo/ A empresa customiza o numero de médulos que o Sistema tem para a
Comercializacdo | necessidade do cliente. E possivel criar relatérios e modulos a pedido do
/Prestacéo de cliente para sua melhor adaptacgéo.

Servicos A empresa faz contrato de subscricdo com os clientes.
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A empresa oferece também consultoria para que seus usuarios venham a
utilizar as melhores praticas de mercado na utilizacdo desse ferramental digital.
A empresa pretende melhorar o seu ramo de negdcio vendendo sistemas que

sejam acessados via smartphone.

A empresa conta com 2 (duas) pessoas no comercial/marketing, 3 (trés)

Pessoas pessoas em vendas, 1 (uma) pessoa no desenvolvimento de sistemas.

O investimento inicial da empresa, por ser uma empresa familiar foi baixo, cerca
de R$ 50 mil & época, considerando que as despesas com aluguel/luz/agua
Financas foram absorvidas, ja que a empresa fica na residéncia do sécio majoritario.
Além disso, o Unico desenvolvedor é da familia, ndo tendo custo direto para
empresa.

A empresa, atualmente, sustenta-se com as mensalidades dos clientes, dos
contratos de subscricdo, gerando uma receita fixa oriundas de mensalistas e
de novas vendas de R$ 1 milhdo 488 mil anuais. Tem um custo de R$ 1 milhdo
e 332 mil anuais com a folha de pagamento de 4 (quatro) funcionarios,
despesas gerais, com pagamento de fornecedores e apropriacdo para
investimentos futuros. Possui um carro adquirido com recursos proprios do

sécio majoritario.

A estratégia de marketing é ditada pelo s6cio majoritario da empresa que faz
de maneira agressiva no porta-a-porta por nicho de mercado (ex. Escolhe um
Marketing bairro e oferece o Sistema a todas as lojas que encontrar em um bairro). Outra
estratégia é buscar parceiros, como escritérios de contabilidade e fornecedores
de ativos de informética, como também de equipamentos mais especificos,

como exemplo impressora de cupom fiscal.

A analise interna revela a capacidade da empresa XPTO de produzir,
comercializar e prestar servigos especializados em software de gestdao (ERP). A
empresa se destaca por sua capacidade de customizar médulos de sistema conforme
a necessidade do cliente, oferecer consultoria para melhor utilizacdo do ferramental
digital e contratos de subscricdo, garantindo uma fonte de receita recorrente. A
empresa também mostra potencial para expandir sua presenca no mercado de

dispositivos méveis.

Em termos de pessoal, a empresa conta com um grupo pequeno, mas
diversificado, que inclui profissionais de vendas, marketing e desenvolvimento de
sistemas. Embora a equipe seja pequena, ela parece ser capaz de lidar com as

demandas atuais da empresa.
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Financeiramente, a empresa é sustentavel e opera de forma rentavel, apoiada
por um investimento inicial relativamente baixo e um modelo de negdcios que gera
uma receita anual significativa. As despesas, que incluem folha de pagamento,
despesas gerais e investimentos futuros, séo cobertas pela receita, embora a empresa
deva considerar estratégias de diversificacdo de receita e otimizacdo de custos para

sustentar seu crescimento.

Quanto ao marketing, a empresa adota uma estratégia agressiva de porta a
porta e parcerias estratégicas para atrair novos clientes. Esta abordagem parece ter
funcionado até agora, mas poderia ser complementada por taticas digitais para

aumentar ainda mais a visibilidade da empresa e alcancar um publico mais amplo
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O planejamento é o caminho mais assertivo para qualquer empreendedor na

busca do sucesso.
Segundo CHIAVENATO (2003):

Uma das ferramentas auxiliares é a andlise da Matriz Swot.

A analise SWOT é uma técnica de planejamento que busca

identificar as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas envolvidas em um

projeto ou empreendimento. O objetivo é obter uma compreenséo abrangente

das condi¢cBes

internas e externas da organizacao,

permitindo o

desenvolvimento de estratégias eficazes para o alcance de seus objetivos.

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

- Sistema personalizado

- Empresa familiar com baixo custo de
despesas

- Baixo custo do sistema diluido na
mensalidade

- Parcerias com contadores e fornecedores de
ativos de informatica

- Possibilidade de atendimento remoto,

reduzindo custos de deslocamento e logistica

- Custo de manutenc¢do do carro, porém com
atendimentos remotos esse custo é reduzido

- Necessidade de mais um carro, porém com
atendimentos remotos essa necessidade é
reduzida

- Comprometimento dos vendedores, porém
com demonstracdes remotas isso pode ser

gerenciado de forma mais flexivel.

Ambiente externo

Oportunidades

Ameagas

- Mercado em crescimento
- Aumento da obrigatoriedade pelo Estado da

utilizacdo de um sistema fiscal nas empresas

- Troca de legislacdo, que pode exigir
atualizacdes constantes no sistema

- Empresas que vendem ativos de informatica
também comercializam sistemas mais
maodicos “frente de caixas” ou, empresas de
grande porte desenvolvem os seus préprios
sistemas. Contudo a XPTO pode se destacar
com a oferta de sistemas e suporte

personalizados.

Pontos fortes:

Sistema personalizado: Isso destaca a capacidade da empresa em fornecer

solucdes de software personalizadas que atendem as necessidades especificas dos

clientes, o que pode ser um diferencial competitivo.
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Empresa familiar com baixo custo de despesas: Em geral, a empresa tem
baixos custos devido a sua estrutura de propriedade familiar, o que pode permitir que
ela ofereca precos mais competitivos em relagéo a outros concorrentes.

Baixo custo do sistema diluido na mensalidade: Esse modelo de negdécio pode
ser atraente para clientes que procuram evitar um grande investimento inicial em um
sistema de gestdo empresarial.

Parcerias com contadores e fornecedores de ativos de informatica: Isso pode
ajudar a empresa a expandir sua base de clientes e estabelecer relagdes de confianca

com esses parceiros.

Pontos fracos:

Custo de manutenc¢ao do carro: Esse pode ser um fator de custo significativo
para a empresa, especialmente se houver necessidade de viagens frequentes para
atender clientes.

Necessidade de mais um carro: Se a empresa estiver em fase de expansao,
pode haver a necessidade de adquirir outro carro, o que pode representar um custo
adicional.

Comprometimento dos vendedores: Se o0s vendedores ndo estiverem
comprometidos com a venda dos sistemas de gestdo empresarial, isso pode afetar

negativamente o desempenho de vendas da empresa.

Oportunidades:

Mercado em crescimento: Ha uma demanda crescente por sistemas de
gestdo empresarial a medida que as empresas procuram melhorar sua eficiéncia e
competitividade.

Aumento da obrigatoriedade pelo Estado do uso de um sistema fiscal nas
empresas: Mudancas nas regulamentacOes fiscais podem fazer com que mais
empresas precisem de sistemas de gestdo empresarial para manter a conformidade

com as legislagdes vigentes.

Ameacas:
Troca de legislagéo: As mudancas nas leis e regulamentaces podem afetar
negativamente o negoécio da empresa, especialmente se a empresa ndo conseguir se

adaptar rapidamente.
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Empresas que vendem ativos de informatica também comercializam sistemas
mais modicos “frente de caixas”: Grandes empresas que ja possuem em seu portifolio
de produtos sistemas de gestdo empresarial faz com que haja uma dificuldade em
conquista-los como novos clientes/parceiros, 0 que pode afetar a capacidade da

empresa de expandir sua base de novos usuarios.

2.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos em um plano de negdcios sdo de suma importancia,
pois definem a direcéo e o propdsito da empresa a longo prazo. Eles tragcam o curso
gue a empresa planeja seguir para atingir sua visdo, proporcionando uma estrutura
clara para todas as atividades operacionais e decisfes taticas. Cada acdo tomada
pela empresa deve estar alinhada com esses objetivos estratégicos para garantir a
coeréncia e a eficiéncia das operacdes. Além disso, 0s objetivos estratégicos também
fornecem um critério concreto para medir 0 progresso e o sucesso da empresa,

permitindo que ela avalie e ajuste suas estratégias de acordo.

O objetivo da empresa € oferecer uma prestacao de servicos de informatica
diferenciada, ajustada ao tamanho do negécio do cliente. Oferecer atendimento 24
(vinte e quatro) horas, para qualquer tipo de estabelecimento. Primar pela qualidade
do servico, oferecendo um produto de qualidade, simples, mas que atenda as

necessidades do cliente.

Ter uma equipe de funcionarios de qualidade, que estejam em consonancia

com os objetivos da empresa.

A empresa aposta na diferenciacdo de seu produto. Oferecendo sistemas
personalizados ao tamanho do negdcio do cliente, sendo capaz de competir com as
grandes empresas do ramo, que utilizam/revendem sistemas do tipo “frente de caixa”

(proprios ou comprados prontos).

Considerando que a andlise da Matriz SWOT j& foi realizada, agora, pode-se

determinar os seguintes objetivos estratégicos:
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1. Conquistar no minimo 70% (setenta por cento) do publico-alvo do estado
nos proximos 2 (dois) anos, primando por sua fidelidade com a empresa;

2. Apresentar atendimento de alto padréo e tratamento diferenciado aos
clientes;

3. Apresentar propostas reais aos clientes, com perspectivas de ganho real;

4. Atender na primeira hora, apos contato do cliente, a, no minimo, 95%
(noventa e cinco por cento) dos chamados, ou seja, responder aos questionamentos
dos clientes assim que a empresa for convocada para algum problema de TIC como
diferencial de atendimento;

5. Investir em tecnologia cerca de 10% (dez por cento) do ganho de capital
trimestral;

6. Manter parcerias com empresas reconhecidas nacionalmente, a fim de
aproximar-se das grandes marcas economicamente viaveis para os clientes;

7. Reservar cerca de 5% (cinco por cento) do capital para investimentos em
Marketing;

8. Realizar negociacdo com fornecedores de ativos de informatica para

reducado de precos de pelo menos 10% (dez por cento) no pagamento a vista.
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3 PLANO DE MARKETING

Um Plano de Marketing eficaz deve incluir a definicdo do perfil do cliente ideal,
a proposicéo de valor Gnica da empresa, a estratégia de precificagdo, os canais de
distribuicdo, e a estratégia de promocao e comunicacao. Ele também deve contemplar

a analise da concorréncia e do ambiente de mercado

A XPTO Informética tem como seu principal produto sistemas de automacéao
comercial personalizados, especificamente direcionados para Gestdo Empresarial. A
principal caracteristica que diferencia a empresa no mercado é a sua capacidade de
personalizar seus sistemas para atender as necessidades Unicas de cada tipo de
negdcio do cliente. Isso permite uma melhor integracdo com as operacoes existentes

e resulta em melhor eficiéncia e produtividade para o cliente.

Seu publico-alvo consiste em empresas de micro, pequeno e meédio porte
localizadas no estado de Santa Catarina. Estas empresas, embora menores em
tamanho, possuem um potencial significativo para beneficiar-se de tecnologias de

automacao comercial.

O mercado de Santa Catarina apresenta uma demanda crescente por
solucdes tecnolbgicas que podem impulsionar o crescimento do comércio. A adocao
de um processo de informatizacdo pode proporcionar um aumento significativo na
produtividade e uma reducéo nas perdas operacionais. Em média, se observa que as
empresas podem esperar uma melhoria de pelo menos 10% na produtividade, mas
vé-se uma meédia de 30 a 40% de reducdo de perdas e aumento de efetividade,
dependendo do grau de automacgao implementado.

O cenario pés-pandemia enfatizou ainda mais a necessidade de automacao
no comercio. Com restricdes fisicas e mudancas no comportamento do consumidor,
a automatizacao provou ser um recurso valioso para manter a fidelidade dos clientes,
gue anteriormente poderiam nao ter sido engajados de forma eficaz. Portanto, a XPTO
Informatica tem uma oportunidade significativa para crescer e expandir sua presenca
no mercado a medida que continua a atender as necessidades dos clientes em um

ambiente comercial em constante mudanca.



26

3.1 FORNECEDORES

Os fornecedores desempenham um papel crucial na viabilidade e no sucesso
de um negocio. No caso da empresa XPTO, a relagdo com os fornecedores de
impressoras fiscais é especialmente significativa. Ao oferecer equipamentos de
hardware como impressoras fiscais junto ao software de ERP, a XPTO cria uma
proposta de valor mais completa para seus clientes, o que pode aumentar a atracao
e retencdo de clientes. Além disso, a possibilidade de oferecer essas impressoras a
preco de custo representa uma estratégia eficaz para obter novos contratos de
manutencdo mensal. Manter um relacionamento forte e confiavel com os fornecedores
€ crucial para garantir o fornecimento continuo desses equipamentos, para manter a
competitividade dos precos e para assegurar a qualidade dos produtos oferecidos aos

clientes finais.

A Bematech! é uma empresa de renome no mercado brasileiro de tecnologia,
especializada em soluc¢des para automacgao comercial, incluindo impressoras fiscais
de alta qualidade. Estabelecer uma parceria com a Bematech para a venda de
impressoras fiscais seria vantajoso, uma vez que a empresa possui vasta experiéncia
no setor, desenvolvendo e aprimorando constantemente seus produtos para atender
as demandas especificas do mercado. Além disso, a Bematech é reconhecida por
oferecer um excelente suporte técnico e pos-venda, garantindo a satisfacdo dos
clientes e a manutencédo adequada dos equipamentos. Ao estabelecer uma parceria
de vendas com a Bematech, a empresa se associara a uma marca de confianca e
qualidade, o que pode impulsionar a credibilidade do negdcio e contribuir para o
sucesso do empreendimento.

A Epson? é uma empresa japonesa renomada no mercado global de
eletrbnicos, conhecida por sua ampla gama de produtos, que inclui impressoras de
diversos tipos e segmentos. A marca oferece uma linha de impressoras fiscais com
um custo mais acessivel, sem comprometer a qualidade e a confiabilidade dos

equipamentos. A Epson é reconhecida por sua inovacao e pela capacidade de atender

1 Site oficial da Bematech. Disponivel em: https://www.bematech.com.br/. Acesso em: 23/04/2023
2 Site oficial da Epson. Disponivel em: https://global.epson.com/. Acesso em: 23/04/2023
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a diferentes necessidades do mercado, sempre com solucdes eficientes e

competitivas em termos de preco.

Ao comparar as duas opc¢oes de fornecedores, Bematech e Epson, percebe-
se que ambas possuem qualidades distintas que podem atender a diferentes perfis de
clientes. A Bematech oferece uma solucédo mais robusta e com maior suporte técnico,
sendo uma excelente opg¢éo para clientes que buscam um produto de alta qualidade
e confiabilidade, além de um atendimento diferenciado. Por outro lado, a Epson
apresenta uma alternativa mais acessivel em termos de custo, sem comprometer a
qualidade do produto, sendo uma opcao atrativa para clientes com orcamento mais
restrito ou que necessitam de solu¢cdes mais econémicas. Dessa forma, € possivel
atender a uma gama diversificada de clientes, garantindo a satisfacéo e o sucesso de

suas operacdes comerciais.
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A analise da concorréncia € um componente crucial do plano de negécios,

pois permite as empresas compreender o ambiente competitivo em que operam.

Através desta andlise, as empresas podem identificar as forcas e fraquezas de seus

concorrentes diretos e indiretos, permitindo que elaborem estratégias para se

diferenciarem e criarem uma proposta de valor Unica. Este conhecimento pode ajudar

a empresa a antecipar movimentos da concorréncia, identificar oportunidades de

mercado ndo atendidas e evitar surpresas desagradaveis.

Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B
ERP
Ponto | Ponto Ponto Ponto
Forte? | Fraco? | Forte? | Fraco?
Produto Ponto forte X X

Participagdo no mercado (em % de

vendas)

Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Atendimento p6s-venda

Ponto forte

Localizacdo Ponto forte X X
Divulgacgéo Ponto forte X X
Precos Ponto forte X X

Qualidade do(s) produto(s)

Ponto forte

Reputacdo

Ponto forte

Canais de venda utilizados

Ponto forte

Concorrente A: Procel Software

Concorrente B: Senior

A Procel Software (A) € uma empresa especializada no desenvolvimento e

comercializacdo de sistemas ERP voltados para a otimizacdo e integracdo dos

processos empresariais. Seus produtos séo projetados para atender as necessidades

de diferentes segmentos de mercado, oferecendo solugbes personalizadas que

auxiliam na gestao eficiente dos recursos e operacgdes das empresas.
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A Senior (B) é uma empresa brasileira consolidada no mercado de tecnologia,
especializada no desenvolvimento e fornecimento de solu¢des integradas em
softwares de gestdo empresarial, como sistemas ERP (Enterprise Resource
Planning), HCM (Human Capital Management) e CRM (Customer Relationship
Management), entre outros. Com mais de trés décadas de experiéncia, a Senior se
destaca pela inovacao e qualidade de seus produtos, atendendo a uma ampla gama
de segmentos de mercado e auxiliando as empresas a aprimorarem seus processos

internos e a tomarem decisdes mais assertivas.

Considerando a tabela apresentada, a empresa XPTO possui pontos fortes
em relacdo as concorrentes Procel (Concorrente A) e Senior (Concorrente B). Para se
destacar no mercado e potencializar seu desempenho, a XPTO pode focar nas

seguintes areas:

Atendimento e atendimento pdés-venda: A XPTO possui um atendimento
diferenciado e um bom suporte pés-venda, o que € uma vantagem em relacdo a
concorréncia. Investir na manutencao e melhoria desses aspectos pode fidelizar ainda
mais os clientes e atrair novos consumidores que valorizam um atendimento de

qualidade.

Localizacdo: A localizacdo estratégica da XPTO é um ponto forte que pode
ser explorado para facilitar o acesso dos clientes e aumentar a visibilidade da
empresa. Aproveitar a localizacdo privilegiada pode gerar vantagens competitivas

frente & Concorrente B, que possui localizagdo como um ponto fraco.

Precos e qualidade dos produtos: A XPTO apresenta pre¢cos competitivos e
produtos de alta qualidade, personalizados, 0 que pode ser explorado para atrair
clientes que buscam solugcbes com excelente custo-beneficio. Manter e aprimorar a
qualidade dos produtos e oferecer precos acessiveis podem ser diferenciais

importantes frente a concorréncia.
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3.3 SEGMENTACAO DO MERCADO

A segmentacdo de mercado € um processo essencial no plano de marketing
de uma empresa, pois permite que a empresa se concentre nos grupos de clientes

mais relevantes para seus produtos ou servicos.

Considerando que o cliente alvo da XPTO sao aqueles de porte micro,
pequenos a médias empresas, e que a empresa comercializa sistemas de automacgéao
comercial personalizados, seu diferencial € ser personalizado para cada tipo de
negocio. Atender empresas comerciais que procuram um sistema de boa qualidade,

com baixo custo, através de personalizacdo para gerenciamento de seu negocio.

Assim, a empresa possui objetivos estratégicos e de marketing bem definidos.
O primeiro objetivo estratégico € conquistar, no minimo, 70% (setenta por cento) do
publico-alvo do estado nos préximos 2 (dois) anos, garantindo a fidelidade dos clientes
a empresa. Para alcancar esse objetivo, o primeiro objetivo de marketing é oferecer
um atendimento de alto padrdo e tratamento diferenciado aos clientes,

proporcionando uma experiéncia Unica e satisfatéria.

O segundo objetivo estratégico visa atender, na primeira hora apds o contato
do cliente, pelo menos 95% (noventa e cinco por cento) dos chamados, garantindo
uma resposta rapida e eficiente aos questionamentos e problemas de TIC enfrentados
pelos clientes. Esse diferencial de atendimento pretende destacar a empresa no
mercado e fortalecer sua reputacdo. Para apoiar esse objetivo, o segundo objetivo de
marketing estabelece a manutencao de parcerias com os contadores e fornecedores
de ativos de informatica os quais ja sdo reconhecidos, nacionalmente, conferindo a

confiabilidade necessaria na capacidade de atendimento da empresa XPTO.
3.4 OBJETIVO DE MARKETING

Os objetivos de marketing séo vitais para o sucesso de qualquer negaocio. Eles
estabelecem a direcdo e os parametros para acdes de marketing, permitindo uma

organizacéo focar seus esforgos em atividades que ajudam a alcancar seus objetivos
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estratégicos. A definicho de metas claras e mensuraveis de marketing também

permitem a avaliacdo do desempenho e o ajuste da estratégia, quando necessario.

A estratégia de produto € crucial, pois delineia o caminho para o
desenvolvimento, lancamento e sustentacdo do produto no mercado. Estabelece
caracteristicas, beneficios e recursos unicos do produto que o diferenciam dos

concorrentes, proporcionando uma vantagem competitiva.

Acbes e Mecanismos de Controle de Marketing sdo essenciais para garantir
gue a estratégia de marketing seja implementada de maneira eficaz. Eles ajudam a
monitorar o progresso das iniciativas de marketing e a fazer ajustes, se necessario.
As acdes permitem a execucdo da estratégia, enquanto os mecanismos de controle

asseguram que as acdes estdo levando ao cumprimento dos objetivos.

A estratégia de preco desempenha um papel fundamental na percep¢édo do
valor do produto pelos clientes. Ela deve ser desenvolvida considerando tanto os
custos de producédo e distribuicdo, quanto o valor percebido pelo cliente. Uma
estratégia de preco bem desenvolvida pode aumentar a rentabilidade, atraindo o

publico-alvo certo e maximizando a receita.

A estratégia de promocéao é fundamental para informar, persuadir e lembrar
os clientes sobre o produto. Ela engloba todas as formas de comunicacdo usadas para
transmitir a mensagem da marca e do produto ao mercado-alvo, incluindo publicidade,

venda pessoal, relagdes publicas e promoc¢des de vendas.

A estratégia de distribuicdo esta relacionada a como o produto sera entregue
ao cliente final. Ela abrange a selecdo dos canais de distribuicdo mais eficazes e
eficientes, levando em conta fatores como custo, prazo e a experiéncia de compra do
cliente. Uma estratégia de distribuicdo eficaz pode proporcionar uma vantagem
competitiva significativa, garantindo que o produto esteja disponivel onde e quando o

cliente quiser.
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3.4.1 Estratégia de produto

A empresa adota uma série de estratégias para garantir seu sucesso no
mercado. No que diz respeito a estratégia de produto, busca oferecer solugbes
personalizadas ao negdcio do cliente, com foco no atendimento de qualidade e na

adequacdao as necessidades especificas de cada empresa.

Em relacdo a estratégia de preco, a empresa trabalha com parcerias com
fornecedores de ativos de informética, o que permite a diminuicdo do custo dos

equipamentos utilizados, tornando o produto mais atrativo e competitivo no mercado.

J& na estratégia de promocédo, a empresa opta por diluir o valor do software
em mensalidades, o que facilita o acesso ao servico e fideliza o cliente,

proporcionando uma relacéo de longo prazo e garantindo a continuidade do negdcio.

Por fim, a estratégia de distribuicdo abrange nichos de municipios vizinhos,
valorizando o atendimento por areas de clientes e garantindo uma presenca local mais
sélida e eficiente, capaz de atender as demandas especificas de cada regido. Essa
abordagem permite uma maior proximidade com o publico-alvo e o fortalecimento da

marca no mercado.

Outra estratégia de distribuicdo da empresa, além de focar em municipios
vizinhos, também incorpora um componente digital significativo, reconhecendo o
poder e a importancia da distribuicdo online no ambiente de negdcios atual. A
presenca online permite que a empresa alcance clientes além das fronteiras

geograficas, oferecendo seus produtos e servi¢cos para um publico mais amplo.

A utilizac&o de plataformas online para a distribuicéo de seus produtos permite
a empresa atender a demandas em tempo real, oferecer um servico agil e eficiente e
estar disponivel para os clientes 24 horas por dia, 7 dias por semana. Isso hao apenas
amplia o alcance do mercado, mas também cria uma experiéncia de compra
conveniente para o cliente, o que pode resultar em maior satisfacdo do cliente e

lealdade a marca. Além disso, a distribuicdo online também pode resultar em
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eficiéncias de custo que podem ser repassadas aos clientes, tornando os produtos e

servicos da empresa ainda mais atraentes.

3.4.2 AcOes e mecanismos de controle de marketing

Essencial em qualquer empresa, sdo necessarias acdes efetivas de controle
de marketing para cada estratégia definida. Como demonstra KOTLER (2012):
"Avaliar e controlar as atividades de marketing sdo essenciais para garantir que a
organizagdo esteja caminhando na direcdo correta e alcangando 0s objetivos

desejados.”

A estratégia de produto adotada pela empresa consiste em oferecer um
produto personalizado ao negécio do cliente, garantindo um atendimento de qualidade
e alinhado as necessidades especificas de cada cliente. A area de desenvolvimento
€ responsavel por essa acéo e tem o prazo de execucao de 60 (sessenta) dias apos

a venda para entregar a solucao customizada.

Para assegurar o controle e a eficiéncia do processo, a empresa utiliza o
mecanismo de controle Kanban, uma metodologia agil que facilita a organizacao e a
gestdo das tarefas, permitindo um melhor acompanhamento e controle do fluxo de
trabalho. Dessa forma, a empresa busca entregar um produto que atenda as
expectativas e necessidades do cliente, garantindo sua satisfacéo e fortalecendo sua
posi¢cdo no mercado.

A segunda acdo dentro da estratégia de produto envolve apresentar
propostas reais aos clientes, demonstrando perspectivas de ganhos reais e tangiveis.
O responsavel por essa acédo é o setor comercial da empresa, que tem o prazo de

uma semana para elaborar e apresentar as propostas aos clientes em potencial.

Para garantir o controle e a eficacia dessa estratégia, a empresa adota um
mecanismo de controle baseado no acompanhamento das vendas fechadas
mensalmente. Este controle permite avaliar o desempenho da equipe comercial, a
aderéncia das propostas aos interesses dos clientes e 0 sucesso na conversao de

novos negocios. Assim, a empresa busca nédo apenas atrair novos clientes, mas
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também oferecer solucbes adequadas que gerem valor real e beneficios concretos

para os clientes.

Na estratégia de pre¢o, a empresa adota duas a¢des principais para tornar
seus produtos e servigcos mais atrativos para os clientes. A primeira acao consiste em
oferecer parcerias com fornecedores de ativo de informatica, com o objetivo de
diminuir o preco dos equipamentos utilizados. O setor comercial é responsavel por
essa acdo e realiza a execucdo mensalmente. O acompanhamento das parcerias
estabelecidas € o mecanismo de controle utilizado, garantindo que os acordos sejam

benéficos tanto para a empresa quanto para os clientes.

A segunda acdo na estratégia de preco € a customizacao do software, que
também é de responsabilidade do setor comercial. A customizacdo € realizada de
acordo com as necessidades especificas de cada cliente, e o prazo de execucao é de
uma semana. Para controlar essa acdo, a empresa utiliza uma ficha de controle do
cliente, que permite acompanhar as solicitacbes e as entregas dos produtos
customizados. Com essas duas acfes na estratégia de preco, a empresa busca
oferecer solu¢cdes mais acessiveis e alinhadas as necessidades dos clientes,

fortalecendo sua posicdo no mercado.

A venda online também pode ajudar a reduzir custos operacionais associados
a manutencao de um ponto de venda fisico. Essas economias podem permitir que a
empresa ofereca precos mais competitivos para seus produtos ou servicos, o que

pode ser uma vantagem estratégica significativa em um mercado competitivo.

Na estratégia de promocdao, a empresa implementa duas agfes para atrair
e fidelizar os clientes. A primeira acao € diluir o valor do software em mensalidades,
tornando o investimento mais acessivel e garantindo um relacionamento de longo
prazo com o cliente. O setor comercial € responsavel por essa acéo e tem o prazo de
uma semana para executa-la. O mecanismo de controle utilizado é a ficha de controle
do cliente, que permite acompanhar as condicfes de pagamento e a adimpléncia dos

contratos.
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A segunda acéo na estratégia de promocao é a compra de equipamentos
para revenda. Essa iniciativa, também de responsabilidade do setor comercial, tem o
objetivo de oferecer aos clientes uma solucdo completa, incluindo hardware e
software. O prazo de execuc¢do dessa agdo é trimestral. O mecanismo de controle
adotado é o monitoramento do estoque de equipamentos, que garante a

disponibilidade dos produtos e evita a falta ou excesso de itens no estoque.

Na estratégia de distribuicdo, a empresa adota duas acfes para melhorar o
atendimento aos clientes e ampliar sua presenca no mercado. A primeira acéo é focar
nos nichos de municipios vizinhos, valorizando o atendimento por areas especificas
de clientes. A equipe de helpdesk € responsavel por essa a¢ao, que tem um prazo de
execucao mensal. O mecanismo de controle utilizado € a planilha de atendimento, que
permite monitorar a qualidade e a eficiéncia do suporte prestado aos clientes nas

diferentes areas.

A segunda acdo na estratégia de distribuicdo € a distribuicao de folders em
pracas especificas, com o objetivo de divulgar os produtos e servicos da empresa e
atrair novos clientes. O setor comercial € responsavel por essa acao, que deve ser
realizada no fim de cada més. O mecanismo de controle adotado € o
acompanhamento das vendas, que permite avaliar a efetividade da estratégia e

ajusta-la conforme necessario.

Com essas acdes, a empresa busca expandir sua presen¢a no mercado,
melhorar o atendimento aos clientes e aumentar a conscientizagcdo sobre seus
produtos e servic¢os, contribuindo para o crescimento e a consolidacdo da empresa no

mercado.
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4 PLANO DE OPERACOES

O plano de operacfes de uma empresa é uma parte essencial do plano de
negécios, que descreve em detalhes como a organizacdo pretende executar suas
atividades para atingir seus objetivos. Ele abrange aspectos como a producdao,
distribuicdo, recursos humanos e logistica, garantindo que todos 0s processos sejam
eficientes e alinhados as metas da empresa. O plano de operacdes é fundamental
para o sucesso de qualquer empreendimento, pois fornece uma estrutura
organizacional e uma visdo clara de como a empresa funcionara no dia a dia
(CARVALHO, 2016).

4.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

A analise da capacidade instalada de uma empresa (ou tamanho) € uma parte
vital do planejamento estratégico e do plano de negdcios. Isso ajuda a entender o
gquanto a empresa pode produzir ou servir atualmente sem realizar novos
investimentos significativos em recursos fisicos, como instala¢cdes, maquinas ou

equipamentos.

Ao entender a capacidade instalada, vocé pode fazer uma avaliacao realista
de até onde a empresa pode ir com seus recursos atuais. 1sso pode ajudar a identificar
gargalos potenciais, limitacdes de capacidade ou oportunidades para melhorias de

eficiéncia.

Além disso, é uma parte importante do gerenciamento da demanda. Se a
demanda por seus produtos ou servi¢os excede sua capacidade atual, isso pode levar
a atrasos na entrega, insatisfacdo do cliente e perda de vendas. Por outro lado, se
vocé tem capacidade excessiva, pode estar pagando por recursos que nao estédo

sendo utilizados de forma eficiente.

Portanto, ao avaliar e planejar de acordo com a capacidade instalada, as
empresas podem tomar decisbes informadas sobre quando e onde investir em
expansdes ou melhorias, e como otimizar a utilizagdo dos recursos existentes para

maximizar o valor e a eficiéncia.
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Para determinar a capacidade de producdo ou atendimento de clientes da

empresa XPTO Informatica, € preciso considerar diversos fatores, como:

- Quantidade de funcionarios: a empresa precisa ter profissionais capacitados
o suficiente para atender as demandas do mercado e oferecer um servico de
qualidade.

- Infraestrutura: a empresa precisa contar com uma infraestrutura adequada
para suportar a demanda, como equipamentos de informatica, servidores, sistemas
de armazenamento de dados, entre outros.

- Tecnologia: a empresa precisa estar atualizada em relacdo as tecnologias
utilizadas para desenvolvimento de softwares ERP e as ferramentas para suporte aos
clientes.

- Processos internos: é importante que a empresa possua processos internos
bem definidos e otimizados, a fim de garantir a eficiéncia e a qualidade do servico
prestado.

- Demanda do mercado: a empresa precisa conhecer a demanda do mercado

em que atua e estar preparada para atendé-la.

Com base nesses fatores, a XPTO Informatica considera que pode atender
cerca de 200 clientes com mensalidade fixa, utilizando os sistemas que a empresa ja
tem desenvolvido, prestando atendimento de forma remota ou presencial como ultimo
recurso. Além disso, ela pode arcar com cerca de mais 25 horas semanais de

desenvolvimento de novas funcionalidades para os sistemas existentes.
4.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Considerando que a empresa XPTO Informatica trabalha com
desenvolvimento de software de ERP e possui 3 pessoas no escritério e 3 pessoas
no atendimento presencial, sugere-se 0 seguinte quantitativo de equipamentos e
tecnologia para o funcionamento da empresa:

Computadores: € necessario pelo menos um computador para cada
funcionério, totalizando 6 computadores. E recomendavel que os computadores

possuam um processador com bom desempenho e capacidade de armazenamento
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suficiente para os projetos de software que a empresa desenvolve. Além disso, &
importante que os computadores tenham uma boa placa de video e uma quantidade
suficiente de memdédria RAM para garantir um bom desempenho do software.
Considerando as visitas presenciais, necessario a empresa ter 2 notebooks.

Servidor: a empresa precisara de um servidor para armazenar os dados de
seus clientes, bem como para hospedar o software de ERP que a empresa
desenvolve. E recomendavel que o servidor tenha um processador potente, grande
capacidade de armazenamento e uma boa quantidade de memadria RAM. Além disso,
€ importante que o servidor tenha redundancia em seus discos, para evitar perda de

dados em caso de falhas.

Impressora: € recomendavel que a empresa possua pelo menos uma
impressora a laser para imprimir documentos importantes, como contratos e propostas

comerciais.

Roteador e modem: é necessario que a empresa possua um roteador e um
modem para conectar seus computadores a internet. E importante que o roteador
possua uma boa capacidade de processamento e que tenha a possibilidade de
configurar politicas de seguranca para proteger a rede da empresa.

Software de suporte remoto: como os atendimentos de suporte podem ser
feitos de forma remota, € recomendavel que a empresa possua um software de
suporte remoto que permita aos técnicos acessar os computadores dos clientes para

solucionar problemas.

Software de desenvolvimento: a empresa precisa de um software de
desenvolvimento de software de ERP e para banco de dados. E recomendavel que
seja um software completo que permita gerenciar todo o ciclo de desenvolvimento,

desde a analise de requisitos até a implantacao do software.

Com base nesses requisitos, sugere-se que a empresa XPTO Informatica

adquira os seguintes equipamentos:

6 computadores com as configuragdes necessérias
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2 notebooks com as configuracdes necessarias

1 servidor com as configuracdes necessarias

1 impressora a laser

1 roteador e 1 modem com as configuracdes necessarias
1 software de suporte remoto

1 software de desenvolvimento de software de ERP/Banco de dados

E importante que a empresa mantenha seus equipamentos e tecnologia
atualizados, para garantir um bom desempenho e a seguranca das informacdes de

seus clientes.

Considerando que a empresa XPTO Informatica ja tem um software ERP
desenvolvido para ser comercializado, e que o projeto de negdcio consiste em
melhorar seus processos de negocios e aumentar sua eficiéncia, buscando
implementar um plano de negdcios solido para expandir seus negocios, aumentar sua
base de clientes e ampliar sua presenca no mercado, um dos processos da empresa
seria implementar melhorias no ERP existente seguindo o fluxo abaixo (DENNIS,
2014):

| , —_——
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I
- Sucesso
do Sistema

Figura 1 (DENNIS, 2014)

O melhoramento do produto que sera entregue ao usuario, deve ser uma
constante. Como cita DENNIS (2014):

De onde vém as ideias do projeto? Um projeto é identificado quando
alguém, na organizacdo, reconhece certa necessidade da empresa (ou
necessidade de negdécio) de construir um sistema. Exemplos dessas
necessidades incluem dar suporte a uma nova campanha de marketing,
atingir um novo tipo de cliente ou melhorar as interacbes com os
fornecedores. As vezes, as necessidades surgem a partir de algum tipo de
“desconforto” dentro da organizagdo, como perda da fatia do mercado, niveis
deficientes de servigos voltados ao cliente, taxas inaceitaveis de defeitos em
produtos ou aumento da concorréncia. Podem ser criadas novas iniciativas e
estratégias de negocios, e ser exigido um sistema para fornecer suporte a
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elas, ou uma fusdo ou aquisicdo pode exigir que 0s sistemas sejam
integrados.

Dessa forma, as etapas abaixo podem ser feitas para nortear novos produtos

e/ou alteracdes para o sistema existente:

1.

Andlise dos processos de negocios dos clientes: a empresa pode realizar uma
analise detalhada dos processos de negoécios de seus clientes, identificando
areas que podem ser melhoradas e adaptando o software ERP para atender
as necessidades especificas de cada cliente.

Levantamento de requisitos: com base na andlise dos processos de nego6cios
dos clientes, a empresa pode levantar os requisitos necessarios para melhorar
o software ERP existente e torna-lo mais eficiente e adequado as necessidades
dos clientes.

Desenvolvimento: com o0s requisitos definidos, a empresa pode iniciar o
processo de desenvolvimento do software ERP, utilizando tecnologias
modernas e metodologias ageis para garantir a qualidade e a eficiéncia do
software.

Testes e validagcdo: apds o desenvolvimento, é importante realizar testes
rigorosos no software ERP para garantir que ele esteja funcionando de acordo
com as especificacdes e requisitos definidos. A validacdo também é importante
para garantir que o software atenda as necessidades dos clientes e esteja
pronto para uso.

Implantacéo e suporte: apds a validacéo do software, a empresa pode realizar
a implantacédo do software ERP nos sistemas dos clientes e fornecer suporte
para garantir que ele esteja sendo utilizado corretamente e atendendo as
necessidades dos clientes de forma eficiente.

Monitoramento e atualizac¢des: por fim, &€ importante monitorar o software ERP
constantemente e fornecer atualizagbes regulares para garantir que ele esteja

sempre atualizado e adequado as necessidades dos clientes.

4.3 ORGANOGRAMA DA EMPRESA

A empresa XPTO Informatica possui na sua estrutura 6 (seis) pessoas, das

quais 1 (uma) é o socio-gerente. Os outros 5 (cinco) funcionarios sdo divididos em 1
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(um) desenvolvedor, e outros 4 (quatro) fazem marketing, comercial, atendimento ao

suporte remoto e presencial.

A empresa por ser familiar, possui a caracteristica de disfuncdo, onde os
mesmos funcionarios que fazem atendimento ao suporte, sdo os vendedores da

empresa.

Como o plano de negécios é a expansédo, sugere-se a contratacdo de mais 2

(duas) pessoas, para ficarem com dedicacdo exclusiva ao marketing e vendas.
4.4 LOCALIZACAO

Considerando as informagdes apresentadas na matriz SWOT e a necessidade
da empresa em expandir sua base de clientes e presen¢a no mercado, uma boa opcéao
seria buscar uma localizacdo estratégica que ofereca facil acesso as principais
empresas da regido que a XPTO deseja atender, além de ter uma boa infraestrutura

que facilite a locomocao dos funciondarios para visitas presenciais aos clientes.

Deve ser levado a termo, que a empresa so visita 0s clientes presencialmente
guando necessario. Entdo, uma opc¢ao, seria buscar uma localiza¢do préxima a uma
rede de transporte publico que facilite o deslocamento dos funcionarios. Isso reduziria
o custo de manutencédo de veiculos e, consequentemente, 0s custos operacionais da

empresa.

Outro ponto a ser considerado é a presenca de parcerias com contadores e
fornecedores de ativo de informéatica, o que pode ser levado em conta na escolha da
localizagcéo. Uma localizagcéo proxima a outros prestadores de servigos contabeis e de
TIC pode ser estratégica para estabelecer parcerias e ampliar a rede de clientes da
XPTO.

Sendo assim, uma boa opgao seria buscar uma localizagéo proéxima a um
centro empresarial ou comercial, com boa infraestrutura de transporte publico e
proximo a outras empresas prestadoras de servicos contabeis e fornecedores de

ativos de informatica. Isso permitiria a XPTO ter facil acesso as empresas que deseja
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atender, estabelecer parcerias e reduzir 0s custos operacionais com a manutencao

de veiculos.

Segundo CORREA (2012), “Apesar de utilizar métodos e modelos
semelhantes, a analise da localizacdo para empresas de servicos difere da mesma
andlise para manufaturas, fundamentalmente pelos chamados “fatores locacionais”
que definem as caracteristicas necessarias as localidades, e os critérios utilizados na
pré-selecao de localidades candidatas potenciais a receber as instalacdes e a escolha

definitiva do local.”.

No caso da XPTO, sendo prestacdo de servico, o que se quer localizar é o
“negdcio” e ndo “processo de producdo”, continua CORREA (2012): “Isso introduz na
analise variaveis quantitativas, como tamanho do mercado, valor do aluguel,
legislacdo, entre outros, mas também variaveis qualitativas, relacionadas com o
comportamento do consumidor, ja que, sendo servico, participa de alguma forma do

processo.”.

Desta feita, se a empresa direcionar seus atendimentos para a modalidade
remota, € possivel perceber uma reducéao significativa nos custos de deslocamento e
logistica, o que pode tornar a localizagdo da empresa menos critica. Nesse sentido, a
XPTO pode se beneficiar de uma localizacao estratégica que ofereca acesso facil aos
principais clientes e fornecedores, sem a necessidade de estar necessariamente no
centro da cidade. Outro ponto importante € considerar a infraestrutura de
comunicacao e tecnologia disponivel na regido, ja que a oferta de atendimento remoto
depende de uma boa conexao de internet, o que atualmente € algo de acesso facil e

com custo baixo.
45 RECEITAS

A XPTO Informatica tem hoje um faturamento anual de R$ 1 milhdo 488 mil
reais oriundas de mensalistas e de novas vendas. Com a aplicagéo do novo plano de
negocio pretende chegar a uma receita de aproximadamente 3 milhdes de reais como

demonstrado a segquir.
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4.6 CUSTOS
Item de custo operacional Tipo de Valor mensal Fixo/Varia

custo vel

Despesas com aluguel e manutencéo do escritério | Administragao R$ 5.000,00 Fixo

Salarios e encargos trabalhistas dos funcionarios Administracéo R$ 35.000,00 Variavel

Custo com ferramentas de desenvolvimento de Fabricagéo R$ 8.000,00 Fixo

software

Despesas com fornecedores de ativos de Fabricacdo R$ 3.000,00 Variavel

informatica

Custo com veiculos e deslocamentos para visitas Vendas R$ 8.000,00 Variavel

presenciais

Despesas com marketing digital Vendas R$ 2.000,00 Variavel

Despesas com contador e assessoria juridica Financeiros R$ 3.000,00 Fixo

Custo com empréstimos e financiamentos Financeiros R$ 2.000,00 Fixo

Os custos fixos sdo aqueles que ndo variam com o volume de vendas, ou seja,

a empresa tera que arcar com esses custos mesmo que nao venda nenhum software.

J& os custos variaveis sdo aqueles que variam conforme o volume de vendas, como

0s custos com combustivel e veiculo, que sé serdo incorridos caso a empresa precise

se deslocar para atender algum cliente, e os custos com fornecedores, que aumentam

a medida que a empresa vende mais softwares.
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Jan

Fev

Mar

Abr

Mai

Jun

Jul

Ago

Set

Out

Nov

Dez

Total

RECEITAS

Receitas a vista

Receitas a prazo

Receita total
(vendas)

24.000,00

24.000,00

24.000,00

24.000,00

96.000,00

Receitas
mensalistas

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

240.000,00

2.880.000,00

(a) Receita total

264.000,00

240.000,00

240.000,00

264.000,00

240.000,00

240.000,00

264.000,00

240.000,00

240.000,00

264.000,00

240.000,00

240.000,00

2.976.000,00

PAGAMENTOS

Custos
variaveis

Salarios e
encargos

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

35.000,00

420.000,00

Servigos de
tecnologia

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

36.000,00

Deslocamentos

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

96.000,00

Marketing Digital

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

2.000,00

24.000,00

Total de
Pagamentos
Variaveis

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

48.000,00

576.000,00

Custos Fixos

Despesas com
aluguel e
manutencdo do
escritrio

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

5.000,00

60.000,00

Custo com
ferramentas de
desenvolvimento
de software

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

8.000,00

96.000,00

Despesas com
contador e

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

3.000,00

36.000,00




45

assessoria

juridica

Custo com

empréstimos e 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
financiamentos

Total de

Pagamentos 18.000,00 | 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00( 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00( 216.000,00
Fixos

(b) Custo Total 66.000,00 | 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 66.000,00| 792.000,00
(c) Investimento 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
celde de e 196.000,00 | 172.000,00 | 172.000,00 | 196.000,00 | 172.000,00 | 172.000,00 | 196.000,00 | 172.000,00 | 172.000,00 | 196.000,00 | 172.000,00 | 172.000,00 | 2.160.000,00

(a-b-c)
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4.8 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais
Receita Total (RT) R$ 2.976.000,00
(-) Custo Variavel (CV) R$ 576.000,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$ 2.400.000,00
(-) Custo Fixo (CF) R$ 216.000,00
(=) Lucro Operacional (LO) R$ 2.184.000,00
(-) Imposto de Renda (IR) 15% R$ 327.600,00
(-) Contribuicdo Social (CS) 9% R$ 196.560,00
(=) Lucro Liguido R$ 1.659.840,00

E possivel observar que a receita total da empresa foi de R$ 2.976.000,00
durante o ano, o que é uma boa indicacao de que a empresa esta gerando vendas e
receita. No entanto, é importante notar que os custos totais da empresa foram de R$
792.000,00, o que representa um alto percentual das receitas. Isso sugere que a
empresa precisa se concentrar em reduzir seus custos operacionais para melhorar

sua lucratividade.

Outro ponto importante é o investimento realizado pela empresa, que totalizou
R$ 24.000,00 durante o ano, pois a empresa esta investindo em si mesma, procurando
crescimento e desenvolvimento. Resta saber se o investimento esta sendo feito de

maneira correta e recorrentemente.

Por fim, € importante destacar que a empresa teve lucro liquido apos o
pagamento de impostos e contribui¢cdes sociais. Esse € um resultado positivo e indica
que a empresa é capaz de gerar lucro apos descontar todos 0s seus custos e
despesas, mas precisa se concentrar em reduzir seus custos operacionais para

melhorar sua lucratividade.
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5 PLANO FINANCEIRO

Segundo CAMPOS (2016), o plano financeiro € uma das partes mais

importantes do Plano de negdcios, uma vez que representa a sua viabilidade, através

de:

Investimentos: maquinas, equipamentos, moveis e utensilios, veiculos e
despesas com legalizagao;

Capital de giro: gastos com estoques e caixa minimo;

Custos: gastos ligados diretamente a produg¢ao dos bens e servigos;

Despesas: gastos com atividades administrativas, vendas etc.

O empreendedor também devera considerar em seu negdécio a partir da

analise de CAMPOS (2016):

Ponto de equilibrio: quanto a empresa precisa vender para cobrir seus custos,
sem ter lucros ou prejuizos;

Faturamento: receita obtida com as vendas de produtos/servigos;
Lucratividade: ganho da empresa apds o pagamento de todos os custos e
despesas;

Rentabilidade: um indicador utilizado para medir o retorno do capital investido
aos socios;

Payback: prazo de retorno do investimento.

A XPTO informatica j& esta consolidada em seu mercado ha mais de 10 anos.

E com o investimento inicial baixo, foi refazendo o reinvestimento do seu lucro na

prépria empresa para cobrir seus custos.

5.1 AVALIACAO ECONOMICA

s

A avaliacdo econdémica de uma empresa € um processo essencial para

determinar o valor do negocio e a sua saude financeira. Essa avaliagdo envolve a

analise de diversos indicadores financeiros, como fluxo de caixa, rentabilidade,

solvéncia e retorno sobre investimentos, entre outros. Além disso, a avaliacdo

econbmica também considera fatores externos, como o ambiente competitivo e as

condicbes do mercado (ROSS, 2019). Compreender o valor econémico de uma
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empresa € crucial para tomada de decisdes estratégicas, como investimentos,

empréstimos e aquisicoes.

5.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio econébmico, também conhecido como break-even point,
€ 0 momento em que 0s custos totais de um empreendimento s&o iguais as receitas
totais geradas. Em outras palavras, é o ponto em que a empresa ndo tem lucro nem

prejuizo, mas cobre todos o0s custos associados ao negdcio.

O ponto de equilibrio é o nivel de vendas em que o lucro operacional
€ igual a zero. A andlise do ponto de equilibrio examina o relacionamento
entre custos fixos, custos variaveis e lucros operacionais. E muito Gtil para os
administradores financeiros porque ajuda a entender o comportamento dos

custos e a relagdo entre custos, volume e lucro (GITMAN, 2010, p. 504).

Com base no Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) da empresa

XPTO, o ponto de equilibrio da empresa se apresenta da seguinte forma:

Custo Fixo (CF) = R$ 216.000,00
Custo Variavel (CV) = R$ 576.000,00
Receita Total (RT) = R$ 2.976.000,00

Ponto de Equilibrio Financeiro = CF/ (1 - (CV / RT))
Ponto de Equilibrio Financeiro = 216.000,00/ (1 - (576.000,00 / 2.976.000,00))
Ponto de Equilibrio Financeiro = 288.000,00

Isso significa que a empresa XPTO precisa gerar pelo menos R$288.000,00

em receitas para cobrir todos os seus custos e nao ter perdas.

5.1.2 Taxade Lucratividade

A taxa de lucratividade € uma medida que indica a eficiéncia com que uma
empresa gera lucro a partir de sua receita. Para calcular a taxa de lucratividade, basta
dividir o lucro liquido pela receita total e multiplicar por 100 para obter o valor em

porcentagem.
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Uma medida de desempenho que €é muito importante e
frequentemente usada é a lucratividade, que relaciona o lucro liquido da
empresa a sua receita total, sendo calculada como: lucro liquido/receita total"
(GITMAN, 2010).

Taxa de Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) * 100

Taxa de Lucratividade = (R$1.659.840,00 / R$2.976.000,00) * 100

A partir desse calculo, a taxa de lucratividade da empresa XPTO é
aproximadamente 55.8%.

Isso significa que, para cada real em receita que a empresa gera, ela obtém

cerca de R$0,56 de lucro depois de cobrir todos 0s seus custos e despesas.

5.1.3 Taxade retorno do investimento

A Taxa de Retorno do Investimento (ROI, do inglés Return on Investment) &
uma meétrica financeira usada para avaliar a eficacia de um investimento ou para
comparar a eficiéncia de diferentes investimentos. O ROI é calculado dividindo o lucro

gerado pelo investimento pelo custo do investimento.

A formula do ROI é a seguinte:

ROI = (Lucro do Investimento / Custo do Investimento) * 100

O resultado € expresso em porcentagem e indica a relacao entre o lucro obtido
e o capital investido. Um ROI positivo indica que o investimento gerou lucro, enquanto
um ROI negativo indica perda. Quanto maior o ROI, mais eficiente € o investimento

em relacdo ao capital aplicado.

O ROI é um dos indicadores financeiros mais utilizados para medir
a rentabilidade de um investimento, expressando a rela¢do entre o lucro
gerado e o capital investido. Ele é uma medida util para comparar a eficiéncia
de diferentes investimentos e auxilia na tomada de decisdes sobre a alocacéo

de recursos." (Silva, 2011)

Com um investimento inicial de R$ 50.000,00, a empresa XPTO possui ROI

usando a formula:
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ROI = (Lucro Liquido / Investimento Inicial) x 100
ROI = (R$ 1.659.840,00 / R$ 50.000,00) x 100
ROI = (1.609.840) / 50.000 * 100

ROI = 3219,68%

Neste caso, o ROl da empresa seria de 3219,68%. Isso indica que a empresa

obteve um retorno de 3219,68% sobre o investimento inicial de R$ 50.000,00.

Para contextualizar melhor a situacao, considerando que investimento inicial
de R$ 50.000,00 foi feito ha 10 anos, o ROI calculado anteriormente, 3219,68%, seria
o retorno acumulado ao longo desses 10 anos. No entanto, para uma analise mais
precisa, € melhor calcular o ROI anualizado, levando em consideracao o periodo de

10 anos.

E importante destacar o ROl anualizado e o CAGR (Compound Annual Growth
Rate) como métricas relevantes na avaliacdo do desempenho de um investimento ao
longo do tempo. O ROI anualizado € um indicador que considera o retorno sobre o
investimento em um periodo especifico, normalmente um ano, permitindo que
diferentes investimentos sejam comparados de maneira mais justa e uniforme. Ele é
atil para analisar a rentabilidade de um investimento e comparar o desempenho de
diferentes projetos. (LOPES, 2012)

Por outro lado, o CAGR é uma taxa de crescimento anual composta que
representa a taxa média de crescimento do investimento durante um periodo. Essa
meétrica permite comparar a evolucéo de diferentes investimentos ao longo do tempo,
considerando os efeitos da capitalizacdo. O CAGR € especialmente util quando se
analisa o crescimento de uma empresa, um mercado ou mesmo o desempenho de

investimentos no longo prazo. (LOPES, 2012)

Ao aplicar o ROI anualizado e o CAGR na analise do projeto em questao, é
possivel obter uma visdo mais clara e abrangente do desempenho do investimento e
tomar decisbes mais informadas. No contexto deste trabalho, essas métricas serédo
utiizadas para avaliar a rentabilidade e o potencial de crescimento do

empreendimento proposto. (LOPES, 2012)
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Para calcular o ROl anualizado, considera-se a taxa de crescimento anual

composta (CAGR) usando a férmula:

CAGR = (Valor final / Valor inicial)®*(1 / n) — 1 onde n é o nUmero de anos.

Neste caso, o valor final é o lucro liquido (R$ 1.659.840,00) e o valor inicial é
o investimento inicial (R$ 50.000,00). Entao:

CAGR = [(1.709.840 / 50.000)(1/10) - 1] * 100
CAGR = [(34,1968)(1/10) - 1] * 100

CAGR = [1,4446 - 1] * 100

CAGR = 0,4446 * 100

CAGR = 44,46%

O ROI anualizado seria de aproximadamente 44,46%. Isso significa que a
empresa obteve um retorno médio de 44,46% ao ano durante os 10 anos, sobre o
investimento inicial de R$ 50.000,00.

5.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O Prazo de Retorno do Investimento, também conhecido como payback, é
uma métrica financeira que estima o tempo necessario para recuperar o capital
investido em um projeto ou empreendimento (GITMAN, 2010). Ele mede o periodo em
gue o valor acumulado dos fluxos de caixa positivos gerados pelo projeto iguala o
investimento inicial, indicando o tempo em que o investimento se paga. Um payback
mais curto é geralmente preferivel, pois sinaliza uma recuperacdo mais rapida do

investimento e, consequentemente, um menor risco associado ao projeto.

No caso da empresa XPTO o Investimento inicial foi de R$ 50.000,00 e o Fluxo
de caixa anual é de R$ 2.160.000,00.

Payback = Investimento inicial / Fluxo de caixa anual
Payback = R$ 50.000,00 / R$ 2.160.000,00
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Payback = 0,023 anos (aproximadamente)

O payback simplificado € de aproximadamente 0,023 anos, o que significa que
a empresa recuperaria seu investimento inicial em cerca de 21,6% do ano (0,18 * 12
=~ 2,16 meses). No entanto, esse calculo € uma simplificacdo e nado considera
variacdes no fluxo de caixa ao longo do tempo nem a depreciagao do valor do dinheiro
no tempo. E importante observar também que o investimento inicial foi feito ha 10

anos, o que pode impactar a andlise do payback.

Outro ponto é importante, sendo uma empresa de carater familiar, a empresa
recoloca seu lucro mensalmente para bancar suas despesas, ja que nao teve outros
tipos de investimentos, sendo bastante relativo o payback em tela. Dado o tempo da
empresa em mercado, e sendo o plano de negdcio para expansdo e nao de

implantacdo, tornando esse calculo meramente informativo.
5.1.5 Taxainterna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno (TIR) € uma métrica financeira utilizada para avaliar
a atratividade de um investimento ou projeto. A TIR é a taxa de desconto que faz com
que o Valor Presente Liquido (VPL) de um projeto seja igual a zero. Em outras
palavras, a TIR é a taxa de retorno esperada de um investimento que leva em

consideracgéo o valor do dinheiro no tempo.

VPL =} [(Fluxo de caixa no periodo t) / (1 + taxa de desconto)’t]

Onde t € o numero do periodo.

Primeiro, a TIR assume que todos os fluxos de caixa gerados pelo
investimento sao reinvestidos a prépria TIR, o que pode nédo ser viavel ou realista em

Mmuitos casos.

Segundo, se os fluxos de caixa do projeto mudam de dire¢cdo mais de uma

vez (por exemplo, se houver varios anos de fluxo de caixa negativo seguidos por anos
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de fluxo de caixa positivo), pode haver multiplas TIRs, o que pode tornar a

interpretacdo da TIR ambigua.

Terceiro, a TIR n&o leva em consideragao o tamanho absoluto do projeto ou
investimento. Dois projetos podem ter a mesma TIR, mas tamanhos de investimento

muito diferentes, e isso pode ser importante em termos de risco e retorno total.

No caso em tela, um plano de negécios focado no aumento de clientes, a TIR
ainda pode ser uma medida util de rentabilidade, mas deve ser usada com cautela e
em conjunto com outras medidas de desempenho e rentabilidade, como o Valor

Presente Liquido (VPL) e o tempo de retorno do investimento.

Considerando a empresa XPTO, ndo se tem o fluxo de caixa dos ultimos 10
anos, por ser uma empresa familiar, e o investimento inicial foi feito ha 10 anos, pode
ser dificil calcular uma TIR precisa. Em tal caso, pode ser mais util focar em outras
medidas de desempenho, como a margem de lucro, o crescimento da receita e o

numero de clientes.

E importante a escolha das métricas de desempenho baseada nas
caracteristicas especificas da empresa e do projeto, bem como nas necessidades de
informacgao dos decisores.

5.1.6 Valor Presente Liquido

O VPL é a soma dos fluxos de caixa descontados de um investimento,
subtraindo o valor inicial do investimento. Para calcular o VPL, é necessaria uma taxa

de desconto, que representa o custo de oportunidade do investimento.

Utilizando uma taxa de desconto anual de 10%, considerando o saldo de caixa
total anual = R$ 278.000,00.

VPL = (Fluxo de caixa anual / (1 + taxa de desconto)  n) - Investimento inicial
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Onde "n" € 0 numero de anos desde o investimento inicial. No caso, n = 10
anos.

VPL = (2.160.000/ (1 + 0,10) ~ 10) - 50.000

VPL = (2.160.000 / 1,10 ~ 10) - 50.000

VPL =(2.160.000 / 2,5937) - 50.000

VPL = 832.215,19 - 50.000

VPL = R$ 782.215,19

O VPL é aproximadamente R$ 782.215,19. Isso significa que, considerando
uma taxa de desconto de 10%, o investimento inicial de R$ 50.000,00 resultou em um

ganho de R$ 782.215,19 em termos de valor presente apds 10 anos.

5.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

A andlise de sensibilidade € uma técnica utilizada para medir a variagdo do
resultado de uma decisdo quando ha alteragcbes em algumas variaveis relevantes.
Essa técnica permite avaliar o impacto de diferentes cenarios e identificar quais sédo
os fatores criticos que influenciam na viabilidade do projeto ou negécio. De acordo
com GITMAN (2019), a analise de sensibilidade pode ser realizada por meio de
diversas ferramentas, como analise de cenérios, analise de sensibilidade grafica e
simulacéo de Monte Carlo. A andlise de cenarios consiste na construgéo de diferentes
cenarios possiveis para o futuro, considerando variagdes em uma ou mais variaveis-
chave do projeto. J4 a andlise de sensibilidade grafica representa graficamente o
efeito de variagbes em uma ou mais variaveis sobre o resultado do projeto ou negécio.
Por fim, a simulacdo de Monte Carlo é uma técnica estatistica que permite simular
diversas possibilidades para uma ou mais variaveis, avaliando as diferentes

probabilidades de resultados e identificando as variagbes mais relevantes.

Projecéo Volume de Volume de Volume de Volume de Volume de Perspectiva
vendas Ano 1 vendas Ano 2 vendas Ano 3 vendas Ano 4 vendas Ano 5 de
crescimento
Otimista R$ 1.000.000,00 R$ 1.300.000,00 R$ 1.600.000,00 R$ 2.000.000,00 R$ 2.400.000,00 30%
Mais R$ 780.000,00 R$ 850.000,00 R$ 920.000,00 R$ 1.000.000,00 R$ 1.080.000,00 8%
provavel
Pessimist R$ 600.000,00 R$ 650.000,00 R$ 700.000,00 R$ 750.000,00 R$ 800.000,00 -8%
a




Andlise em diferentes cenarios
Indicador Cenérios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 18 27 44
VPL (R$) 307.207,62 750.217,13 950.218,12
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Observando os dados da andlise de sensibilidade nas tabelas acima, conclui-
se que 0s numeros apresentados sdo favoraveis para a implantagcdo do projeto.
Mesmo no cenario pessimista, o resultado da TIR supera o valor da TMA utilizada
como base e a continuidade do investimento se dara em qualquer um dos cenarios

analisados.
5.3 AVALIACAO SOCIAL

Primeiramente, a empresa tera a oportunidade de gerar mais empregos, o0 que
€ uma importante contribuicdo para a economia local. Com a ampliacdo de suas
atividades, a empresa precisara contratar mais funcionarios, o que pode gerar
oportunidades de emprego para a populacdo da regido, reduzindo a taxa de

desemprego.

Além disso, a empresa podera contribuir para a arrecadacao de impostos, o
que € essencial para o desenvolvimento de politicas publicas na regido. Com o
aumento da producdo e do faturamento da empresa, o governo local podera arrecadar
mais impostos, que podem ser investidos em areas como saude, educacéo, transporte
e seguranca. Outro beneficio social da expansédo da empresa € a geragao de receitas

e impostos para os fornecedores.

Por fim, a expansao da empresa pode contribuir para o desenvolvimento
econdbmico da regido como um todo. Com a geracdo de empregos, 0 aumento da
arrecadacéo de impostos e o estimulo a atividade econdmica local, a empresa pode
ajudar a fortalecer a economia regional, gerando mais oportunidades e melhorando a

qualidade de vida da populacgao.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Ao longo deste trabalho de conclusédo de curso, foi possivel aplicar conceitos e
estratégias de administracdo na elaboracao de um plano de negécios abrangente para
a empresa XPTO. O trabalho permitiu uma compreenséo profunda dos desafios e
oportunidades inerentes a gestao de uma empresa no competitivo setor de tecnologia
da informacé&o. Desde a analise de mercado, a estratégia de marketing até a operacao
e planos financeiros, o desenvolvimento do plano de negocios proporcionou um
entendimento holistico dos elementos necessarios para a constru¢do de uma empresa

bem-sucedida e sustentavel.

Fica reiterado a importancia de um Plano de Negdécios bem estruturado e
ponderado para a longevidade e sucesso de uma empresa. Durante este estudo, cada
componente do plano de negdcios - desde a definicdo do tema e objetivos até a
avaliacdo de sensibilidade - foi atenciosamente estudado, demonstrando a sua

importancia intrinseca no empreendedorismo e na administracdo de empresas.

Através da descricdo do negdcio e da elaboracdo do Plano Estratégico, foi
possivel compreender a fundo a proposta de valor e a visdo de futuro da empresa
ficticia, bem como tracar metas e diretrizes estratégicas que vao guiar suas operacoes
no curto e no longo prazo. O Plano de Marketing, por sua vez, destacou a necessidade
de entender o mercado e os clientes, assim como de definir estratégias de produto,

preco, promocao e distribuicdo que se alinhem aos objetivos da empresa.

Na elaboracéo dos Planos Operacional e Financeiro, fica evidente a relevancia
de planejar e gerenciar adequadamente os recursos da empresa, bem como de avaliar
a sua capacidade financeira e operacional. A analise financeira, em particular, permitiu
uma avaliacdo critica da manutencdo do Plano de Negdcios, assegurando que a

empresa seja ndo apenas viavel, mas também lucrativa.

O trabalho tem uma importancia significativa ndo apenas do ponto de vista
académico, mas também como um guia pratico para a tomada de decisbes
estratégicas na XPTO, ou de qualquer outra empresa similar. Os insights adquiridos

durante o processo de criagdo do plano de negdcios podem servir como um roteiro
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para uma empresa alcancar suas metas e objetivos. Além disso, as analises
realizadas, como o calculo da Taxa Interna de Retorno, Valor Presente Liquido, ponto
de equilibrio e simulacdes de diferentes cenérios, forneceram uma avaliagdo
quantitativa da viabilidade do plano de negdcios. Isso demonstra o valor da aplicacao
pratica dos conceitos de administracdo na conducéo de negdcios reais. O aprendizado
adquirido neste TCC, portanto, representa uma contribuicdo valiosa para a formacao
como administrador, além de ter o potencial de influenciar positivamente a trajetoria

de qualquer empresa de TI.
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