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1 INTRODUÇÃO 

      A atual realidade brasileira e mundial não permite mais que tempo seja perdido pe-

lo fato das pessoas não se habituarem as novas tecnologias. Hoje, os sistemas de informação 

são tão bem trabalhados que apresentam as mais possíveis ferramentas de trabalho, permitin-

do que desde o iniciante até a pessoa mais conhecedora possa operar. 

      É vital, nestes tempos modernos, que as pessoas cada vez mais trabalhem com da-

dos tornando-os informações com potencial de fazer a diferença dentro da organização, para 

que esta apresente gere informações de forma eficaz, consistente e rápida. Neste momento, o 

papel da contabilidade é imprescindível, pois é ela que possibilita que os dados que são inse-

ridos nos sistemas de informação sejam transformados em informações que auxiliem na avali-

ação da atual situação da empresa. 

      Considerando essa realidade, órgãos oficiais do governo buscaram utilizar a tecno-

logia como ferramenta auxiliar na fiscalização das empresas brasileiras, transformando assim 

diversas obrigatoriedades que eram entregues de forma tradicional agora são entregues no 

formato digital. 

      Para atender essas novas exigências do governo, é necessário que as softwarehouse 

adequem seus sistemas às necessidades das empresas, o que pode tornar-se uma atividade 

árdua em virtude da complexidade da legislação existente no nosso país.  

      Assim o presente trabalho tem como objetivo pesquisar a adequação do sistema 

ERP que hoje atende pequenas e médias empresas devido não estar estruturado para atender 

empresas optantes pelo regime de tributação do lucro real dificultando o trabalho dos contado-

res e usuários do departamento fiscal 
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1.1 TEMA E PROBLEMA 

 

      No decorrer da história da humanidade, podem ser descritas e identificadas mu-

danças significativas nos campos social, econômico, tecnológico e político. A velocidade e 

complexidade da informação nos dias atuais, no entanto, tomou proporções expressivas, espe-

cialmente no ambiente empresarial, onde essas informações são muito importantes para auxi-

liar a tomada de decisão por parte dos gestores, que precisam organizar a empresa de forma a 

torná-la lucrativa.  

      A sociedade vive atualmente o auge dos tempos da revolução da informação. O 

mundo, globalizado e com conceitos capitalistas, exige cada vez mais que os dados sejam 

disponibilizados de forma rápida, exata e eficiente. No ambiente empresarial, isso é indispen-

sável para realização de análises do ambiente externo e interno da empresa, possibilitando 

assim a escolha de melhores estratégias para tomada de decisão. Para extrair essas informa-

ções existentes em uma empresa, é necessário, além da presença do profissional que é capaz 

de transformar os dados em informações, de um bom sistema de gestão empresarial.  

     Em diversos aspectos, pode-se considerar a contabilidade em si um sistema de in-

formações, pois a mesma coleta, armazena e redistribui as informações. Com o auxílio dos 

sistemas de informações, são disponibilizadas as mais variadas ferramentas de trabalho, per-

mitindo que as informações sejam geradas com base em dados lançados por diversos setores 

de uma empresa. É vital, nestes tempos modernos, que as informações geradas tenham poten-

cial de fazer a diferença dentro da organização, para que esta apresente uma vantagem compe-

titiva sobre seus concorrentes. 

      Neste momento a contabilidade faz parte de uma nova era, mais inovadora e  di-

nâmica que é a era da informática, onde o profissional terá acesso a mais recursos para ofere-

cer informações e orientação de significativo valor para a administração e as tomadas de deci-

sões, tendo assim seus serviços cada vez mais valorizados.  

      Além do acesso mais rápido à informação, também é notável a rapidez com que 

esses dados são auditados e verificados pelos órgãos responsáveis. Além da apuração de in-

formações para realização de uma gestão eficiente, o contador também é responsável pela 

apuração das informações que atendem as exigências do fisco.  
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      Um sistema integrado de gestão possibilita que as informações sejam extraídas das 

mais diversas formas, gerando relatórios que atendem a contabilidade financeira e que são 

determinados por lei, mas também oferecendo inúmeras ferramentas que auxiliam o gerenci-

amento da empresa. O contador, como responsável por disponibilizar e atender a necessidade 

dos gestores e também do fisco, deve ter um perfil cada vez mais dinâmico, com habilidades 

para acompanhar as mudanças que estão ocorrendo e atualizado às modificações tecnológicas. 

      Neste contexto é que reside o foco deste estudo, o qual consiste em analisar se o 

sistema integrado de gestão analisado está adequado às exigências societárias da legislação 

relativa às empresas optantes pelo regime de tributação Lucro Real. 
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1.2 OBJETIVOS 

 

1.2.1 Objetivo geral: Verificar a viabilidade econômica para adaptação de um 

sistema ERP para atender a legislação e conseguir entrar em novo mercado que são as empre-

sas com regime de tributação do lucro real. 

1.2.2 Objetivos específicos:  

( I ) Analisar o mercado a ser explorado pela empresa com potencial de utilização do novo 

produto no Brasil. 

( II )  Coleta de dados será feita por meio de pesquisa bibliográfica em livros, artigos cientí-

ficos, Código Tributário Nacional, legislações específicas e consultorias. 

( III ) Verificar viabilidade econômica através de indicadores financeiros para adaptação e 

comercialização do produto. 

( IV ) Identificar condições necessárias e estrutura para o sucesso do empreendimento. 

( V ) Identificar os fatores de riscos para montar estratégia para neutralizar este4s fatores. 

( VI ) Atestar a viabilidade econômica do investimento e do novo mercado que a empresa 

busca criando um plano de negócio.   
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1.3 JUSTIFICATIVA 

      Este estudo pretende contribuir com subsídios teóricos da área da Administração pa-

ra montar o projeto e certificar a viabilidade de investimento na adequação e comercialização 

do novo produto atingindo um novo mercado. A questão da pesquisa e do projeto podem con-

tribuir para facilitar a tomada de decisão, para melhorar o desenvolvimento de estratégias no 

desenvolvimento da adequação e utilização no caso dos novos clientes, e contribuir para me-

lhoria do produto. 

      No âmbito acadêmico, este estudo poderá ser útil para outros estudantes que querem 

ter conhecimento sobre o assunto, embora exista vasta literatura sobre  sistemas ERP voltado 

a atender empresas do lucro real e bastantes informações em revistas especializadas, literatu-

ras específicas, existe poucas análises maias profundadas na transformação de um sistema 

voltado a atender pequenas e médias empresas para atender pequenas, médias e grandes em-

presa. 

      A literatura existente trata mais sobre a utilização e implantação de um sistema já 

pronto para o uso,  neste estudo estamos mostrando dados para adequação de um sistema já 

em funcionamento mas que precisa ser melhorado para continuar no mercado e possibilitar o 

crescimento da empresa. 

      Este estudo e o resultado final foi baseado em conhecimentos adquiridos no decorrer 

do curso e nas disciplinas de TCCI e TCCII. 
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1.4 METODOLOGIA 

      Quanto à forma de abordagem do problema a pesquisa será qualitativa, pois ela 

buscará descrever e analisar  a adequação de um Sistema Integrado de Gestão (ERP) às 

exigências societárias da legislação relativa às empresas optantes pelo regime de tributação 

Lucro Real. 

      Gil apud Beuren (2006, p.80) destaca que “a pesquisa exploratória é desenvolvida 

no sentido de proporcionar uma visão geral acerca de determinado fato”. Portanto, esse tipo 

de pesquisa é realizado, sobretudo quando o tema escolhido é pouco explorado e torna-se difí-

cil de formular hipóteses precisas e operacionalizáveis. 

      Este trabalho pode ser caracterizado com exploratório porque realizará um levan-

tamento bibliográfico acerca dos tópicos que envolvem a legislação relativa às empresas 

optantes pelo regime de tributação Lucro Real, proporcionando maiores informações sobre o 

assunto. 

      Explicativa, pois busca explicar o funcionamento de um sistema integrado de ges-

tão,  (impactos) da substituição tributária do ICMS o custo e formação do preço de venda, 

especialmente, das empresas optantes pelo regime de tributação Simples Nacional. 

      Quanto aos procedimentos, a pesquisa caracteriza-se como bibliográfica, pois rea-

lizará um estudo bibliográfico sobre o tema, elaborado a partir de livros relacionados à área, 

artigos e periódicos publicados em revistas, material disponibilizado na Internet, além da le-

gislação específica. 

      É caracterizada também como estudo de caso, pois deseja aprofundar conhecimen-

tos a respeito de determinado assunto específico com base estudo teórico aprofundado e simu-

lações de resultados, além disso, seus resultados não podem ser generalizáveis a outros obje-

tos ou fenômenos. 

      O universo da pesquisa será o sistema integrado de gestão estudado e a legislação 

societária para as empresas optantes pelo regime de tributação Lucro Real. 

    A coleta de dados será feita por meio de pesquisa bibliográfica em livros, artigos 

científicos, Código Tributário Nacional, legislações específicas, material na internet, e todos 

os meios que possam dar suporte teórico à pesquisa. 
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    Além disso, será feita análise do sistema utilizado como objeto deste estudo, com-

parando as ferramentas oferecidas pelo mesmo e confrontando-as com as exigências existen-

tes na legislação societária das empresas para verificar a sua adequação às mesmas. 
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1.5. FICHA TÉCNICA DO PLANO DE NEGÓCIOS  

 

• Denominação da empresa: Zimmermann Tecnologia Ltda 

• Porte: Médio porte 

• Localização: Rua do Arvoredo 814, Santo Ângelo - RS 

• Ramo de atividade: criação de site e desenvolvimento de software 

• Área de atuação: Autopeças e concessionários de veículos 

• Setor da economia: Terciário 

• Produtos: Sistema ERP 

• Número de funcionários: 51 

• Investimento total: 189.137,00 

• Receita operacional mensal prevista: 490.960,54 

• Ponto de Equilíbrio: 42.20% 

• Taxa mensal do retorno do investimento: 1.025% Ano 

• Situação do mercado: Estável  

• Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento:  

Após análise do plano de negócios pode-se averiguar que essa nova adequação 

do sistema é viável para a empresa tanto no captação de novos cliente como no 

crescimento e aumento de lucro. 
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2 REVISÃO DE LITERATURA 

      O tema do projeto tem como objetivo identificar as principais questões do projeto,  o 

referencial teórico  nos ajuda a delinear e encaminhar o desenvolvimento do trabalho. 

      Nos anos 90 o mercado assistiu ao surgimento e a um expressivo crescimento dos sis-

temas ERP ( enterprise resource planning, ou planejamento de recursos empresariais ) no 

mercado de soluções de informática. Um dos principais atributos dos sistemas ERP é justa-

mente armazenar e mostrar as informações integradas, que permite interligar e coordenar as 

atividades internas das empresas. 

      Segundo Alsène (1999), a ideia  de sistemas de informações integrados existe desde o 

início da utilização dos computadores na década de 60, porém as dificuldades da época não 

permitia a implementação. 

      Davenport e Short ( 1990 ) afirmavam no início da década de 90  que até então que o 

setor de TI havia sido utilizado para automatizar processos dentro dos departamentos  sem 

uma visão integrada dos processos. Segundo os autores “ cada departamento (vendas, crédito, 

faturamento, etc ) achava que tinha otimizado a sua performance, mas o processo como um 

todo era lento e ineficiente. 

   Os sistemas ERP surgiram, então para explorar a necessidade de integrar estes de-

partamentos e entregar informações mais rápidas, confiáveis e em apenas um sistema. Com o 

amadurecimentos dos sistema ERP no mercado, com a entrega rápida das informações as em-

presas foram trocando vários sistemas por apenas um que atendesse as necessidades. 

   Conforme  Nilo Meinchein ( 2017 – PortalERP ), constantes mudanças na legislação 

e  avanços tecnológicos exigem que as empresas busquem manter seu sistema ERP atualizado 

e em dia com as obrigações fiscais, tributárias, trabalhistas e previdenciária. Atender todas as 

exigências legais estabelecidas pelas entidades fiscais, tais como: estadual e federal. 

   Seguindo esta necessidade e obrigação utilizamos as informações literárias  para efe-

tuar o estudo e criação de projeto para adequação do nosso sistema ERP. 

 
1‘https://portalerp.com/  -  https://portalerp.com/blogsdoportal/entry/artigos/como-manter-o-erp-atualizado-com-as-mudancas-de-lei’ 

                                                 
1
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3 DESCRIÇÃO DO NEGÓCIO 

 

3.1 NOME DA EMPRESA 

ZIMMERMANN TECNOLOGIA LTDA 

 

3.2 CONSTITUIÇÃO LEGAL 

Empresa Limitada, Atua na Área de Criação de Site de Desenvolvimento de Software. 

 

3.3. PROPRIETÁRIOS DA EMPRESA 

Luciano Zimmermann 
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4 PLANO ESTRATÉGICO 

 

4.1. ANÁLISE DO MACRO-AMBIENTE 

 

Faça uma análise do macro-ambiente com base no modelo STEP. Após digitar o 

texto referente a este item, delete esta informação. Cuidado para não perder as configurações 

deste texto. Exemplo: 

 

 

Fatores Aspectos analisados 

 

Econômicos 

 

Mercado interno, disponibilidade de crédito, políticas econômicas 

(cambial, monetária, fiscal e comercial), nível de preço, etc. Merca-

do interno possui grande número de potenciais clientes e um número 

grande de concorrentes para o mercado o que interfere nos valores 

cobrados pelo produto. Como a implantação de um sistema ERP não 

é baixo a disponibilidade de crédito é fundamental pois a maioria 

das empresas preferem efetuar parcelamentos a longo prazo do in-

vestimento. As políticas econômicas atuais do Brasil interfere no 

processo de negociação de sistemas , pois as empresas estão queren-

do se reestruturar, diminuir custos e se adequar fiscalmente. Políticas 

comerciais são definidas de acordo com a situação atual do mercado 

e da concorrência devido ser um mercado grande e dividido em 

segmentos. 

 

Político-legais 

 

Políticas governamentais, legislações nacional, políticas de investi-

mentos. A influência que os meios políticos e governamentais exer-

cem sobre a atividade econômica são ligados à questão da liberaliza-

ção da economia brasileira. A qualquer momento, o governo pode 

interferir na atividade econômica, alterando o curso dos negócios. A 

complexa legislação existente hoje no Brasil e nos estados brasilei-

ros dificulta o controle para as empresas sendo necessários controles 

via sistemas, geração e envio de arquivos. Importante os empresários 

que querem efetuar um investimento em informatização de sua em-

presa conhecer as políticas de investimento disponibilizada pelo go-

verno antes de decidir efetuar o investimento pois dependendo do 

sistema escolhido pode variar de R$ 50.000,00 até R$ 3.000.000,00 

dependendo das customizações. 
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Socioculturais 

 

Mudanças nos hábitos, nível educacional do público alvo, faixa etá-

ria, etc. As mudanças nos padrões sociais e culturais, bem como as 

tendências de crescimento demográfico podem se converter em 

ameaças ou oportunidades às empresas. mudanças nos hábitos de 

consumo e valores sociais. Usuários acostumados a fazer o processo 

de uma forma no momento que é alterado o processo tem um resis-

tência ao novo processo. Formação educacional da maioria dos usuá-

rios é baixa pois o maior número de usuários está na operacional e 

estes não estão muito preocupados com a formação e sim com resul-

tados na produção, neste caso os usuários com maior formação estão 

em cargos de gerência ou direção. No mercado atual que estamos 

focados o nível de idade é mais elevado, pois hoje os jovens não 

querem ir para áreas onde trabalho é mais pesado ou precisa de pe-

ças, pois os jovens hoje querem trabalhar com tecnologia. 

 

 

Tecnológicos 

 

Internet, Automatização, vida útil dos equipamentos, Integrações 

com O aumento de disponibilidade de internet fez com que vários 

processos de uma empresa precisem de internet para poderem ser 

efetuados, como consulta de catálogos de fornecedores, envio de 

arquivos fiscais, e-mail, sendo difícil a empresa atual que não possui 

uma internet. A necessidade de transformação de processos em au-

tomáticos, diminuindo o serviço e até mesmo o número de funcioná-

rios fez com que os sistema seja uma ferramenta necessária nas or-

ganizações. As empresas estão procurando trabalhar online entra 

elas, pois facilita a comunicação e reduz os custos, ex: uma fábrica 

possui catálogos que são disponibilizados aos concessionários via 

portal, onde é acessado e verificado o que necessita, efetuado pedi-

dos e enviado arquivos de dados, os bancos são acessados via portal 

e enviado arquivos de remessa e retornos de processos e faturamen-

tos. Os administradores na maioria das vezes não estão levando em 

conta a vida útil de seus equipamentos de informática e querem exi-

gir cada vez mais deles, ou seja incluir mais informações, mais fili-

ais, mais usuários em uma maquina que já não suporte e ai ocorre 

travamentos, lentidão, queima de equipamento. 
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4.2 ANÁLISE DO SETOR 

 

FORÇA NOTA INTENSIDADE 

Possibilidade de entrada de novos concorrentes 42,5 Média 

Rivalidade entre as empresas existentes no setor 79,16 Alta 

Ameaça de produtos substitutos 62,5 Média 

Poder de negociação dos compradores 40,62 Média 

Poder de negociação dos fornecedores 53,57 Média 

 

 

4.3 ANÁLISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO 

 

ÁREAS ASPECTOS ANALISADOS 

 

 

Produção 

 

 

- Pesquisa legislação e matérias bibliográficos 

- Análise e criação de projeto 

- Codificação e desenvolvimento 

- Testes iniciais 

- Correção 

- Testes e validações 

-    Entrega do produto final 

 

 

Recursos 

Humanos 

 

 

- Número de funcionários envolvidos 

- Tempo de produção diária 

- Necessidade de recrutamento 

- Tempo de treinamento 

- Grau de motivação das equipes 

 

 

 

Finanças 

 

 

- Recursos disponíveis para investimento 

- Custo para implementação e lançamento do novo produto no Merca-

do. 

- Projeção de receitas futuras 

-    Risco financeiro do projeto 

 



20 

 

 

 

 

Marketing 

- Mercado a ser atingido 

- Materiais de apoio 

- Preço e promoção do produto 

- Forma de contato com o cliente 

-    Pontos de venda 

 

 

4.4 A MATRIZ SWOT 

 

Ambiente interno 

Pontos fortes Pontos fracos 

Vantagens internas da empresa em relação 

às empresas concorrentes. 

Capacidade de Atendimento. 

Demanda de Serviços Prestados. 

Satisfação do Público Alvo. 

Dedicação dos Funcionários. 

 

Desvantagens internas da empresa em 

relação às empresas concorrentes. 

Mão-de-obra Qualificada na Região 

Localização 

 

 

 

 

 

Ambiente externo 

Oportunidades Ameaças 

Aspectos positivos com potencial de fazer 

crescer a vantagem competitiva da empre-

sa. 

 

Aspectos negativos da envolvente com 

potencial de comprometer a vantagem 

competitiva da empresa. 
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4.5 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

 

- Aumentar o número de clientes em 50% em um período de três anos. 

- Aumentar a faturamento da empresa em 60% num período de três anos. 

- Fidelização dos novos clientes. 

- Aumento da capacidade produtiva em 25% num período de um ano. 

 

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATÉGICO 

 

      A empresa vai utilizar o FOCO para definir ser posicionamento estratégico para o 

futuro, pois com a finalização do projeto apresentado a empresa pode fornecer o software para 

outras empresas que hoje são tributadas pelo lucro real. 

      Como nem todas as empresas de software tem um software preparado para efetuar 

a contabilidade pelo lucro real e geração de arquivos fiscais e contábeis pelo lucro real a em-

presa vai atacar este tipo de empresas, oferecendo o produto e mostrando as vantagens da im-

plantação do novo sistema, diminuindo o tempo de trabalho manual e o custo operacional, 

com isso a empresa pretende aumentar em 50% seu clientes em um período de três anos. 

      Aumentando em 50% os clientes da empresa e o oferecendo a melhoria aos clien-

tes atuais a empresa pretende aumentar o faturamento em 60%, o que vai proporcionar uma 

lucratividade maior da empresa e suprir o caixa com recursos para novos investimentos e lan-

çamento de novos produtos, pois empresas do ramo de software precisa estar sempre lançando 

novidades e melhorando o sistema para permanecer no mercado. 

      A empresa após a implantação dos novos clientes vai focar na fidelização dos 

mesmo utilizando os pontos fortes da empresa na parte de atendimento:  

1 - Capacidade da equipe de atendimento em resolver e oferecer soluções nas solicitações de 

atendimento, fazendo com que o seus usuários fiquem satisfeitos.  

2 - Atendentes treinados e sempre atualizados no funcionamento do sistema. 

3 – Atendimento humanizado e não mecanizado como diversas empresas do ramo, onde o 

contato é apenas por etiqueta ou quando contato é por vós possui perguntas e respostas pa-

drões, neste sentido a empresa procura conhecer seus clientes e ter uma dialogo mais partici-

pativo. 
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      Para a empresa poder atingir seus objetivos precisa aumentar sua capacidade pro-

dutiva em 25% pois não pode correr o risco de aumentar seus clientes gradativamente sua 

capacidade de atendimento, desenvolvimento e comercial continuar com a mesma capacidade 

produtiva de hoje, para isso a empresa pretende: 

1 – Implantação de um sistema de SAC onde possa ser incluído uma base de conhecimento 

onde os atendentes podem consultar. 

2 – Criação de um catalogo de serviços a serem enviados aos clientes onde neste vai conter o 

que é fornecido aos cliente por parte do atendimento. 

3 – Implantação de SLA tanto no atendimento como no desenvolvimento. 

4 – Implantação de novos processos de venda na parte comercial, criação da função de pros-

pectador para abordar novos clientes via telefone, contratação de representantes. 

5 – Contratação de novos funcionários. 

      Com esses posicionamentos a empresa pretende atingir uma fatia maior no merca-

do de software, consolidando o nome da empresa no mercado e mostrando aos seus clientes a 

qualidade dos produtos adquiridos, desta forma os próprios clientes vão indicando os produ-

tos. 

      A empresa possui um mercado grande para trabalhar e com isso chegar a resulta-

dos satisfatórios que possa solidificar ainda mais a empresa, dando oportunidade de cresci-

mento a seus colaboradores e ajudando no crescimento de seus clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



23 

 

 

5 PLANO DE MARKETING 

Esta etapa do seu TCC já faz parte da 3ª Avaliação a Distância da disciplina de 

TCC I que deve ser preenchida de acordo com os assuntos discutidos nas unidades 4 e 5 do 

material didático. Após digitar o texto referente a este item, delete esta informação. Cuidado 

para não perder as configurações deste texto.  

 

5.1 ANÁLISE DE MERCADO 

 

5.1.1 Descrição dos produtos 

 

      Nosso sistema ERP após a adequação da contabilidade para atender a legislação 

societária relativa às empresas optantes pelo regime de tributação Lucro Real atende todos os 

tipos de regimes contábeis. Desenvolvido em Java utilizando a ferramenta Genexus, integra 

todos os múdulos do sistema onde o processo é efetuado em um módulo e as informações são 

rapidamente transferidas para os demais módulos sem precisar replicação manual. Nosso 

sistema utiliza banco de dados postgres que possui uma boa performance e é gratuíto, 

diminuindo o custo para o cliente.  

      O sistema possui varios módulos onde o cliente somente contrata os modúlos 

necessários fazendo com que o custo seja de acordo com as necessidades do cliente no 

momento da contratação, podendo ser adquirido novos modulos  a qualquer momento. A 

empresa possui certificação pelo PGQP e segue em busca de qualidade atraves da certificação 

do MPS.br. 

      Nosso diferencial é a velocidade em que as informações são visualizadas nos de-

mais departamentos da empresa por ser um sistema integrado, também o custo mais acessível 

ao cliente pois o banco de dados é gratuito. 

      Após a movimentação nos demais módulos as informações já vão estar na contabi-

lidade fazendo com que o usuário tenha apenas o serviço de efetuar a conferência para certifi-

ca que tudo está de acordo, ou seja sem serviço manual. 
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      Nossa empresa atua em um mercado bem competitivo onde empresas estão a todo 

o momento tentando entrar em nossos clientes. No mercado de atuação de nossa empresa qua-

se todos os sistema vão chegar ao mesmo resultado pois a finalidade é a mesma. Aliamos a 

qualidade do nosso produto com a qualidade do nosso atendimento e o baixo custo para fide-

lizar e não permitir que outro concorrente entre em nosso cliente. 

 

5.1.2  Análise do mercado consumidor 

 

      O mercado brasileiro de ERP ( Enterprise Resource Planning ) ou Sistemas Integra-

dos de Gestão Empresarial é bastante aquecido pelas  pequenas e médias  empresas que 

estão procurando gestão e controles para seu crescimento, já as grandes corporações so-

mente vão procurar um novo produto caso o atual não esteja atendendo suas necessidades 

pois a utilização de sistema de gestão integrados já está madura e bem explorada. 

As pequenas e médias empresas são responsável pelo crescimento anual médio de 11% a 

15% devido estarem procurando a redução de custos e melhoria das informações e do aten-

dimento a exigências legais.  

      Nas empresas de pequenos e médio porte a preocupação é o valor do investimen-

to a ser efetuado pois pode ser que seja preciso alterar a infraestrutura da empresa trocan-

do máquinas e servidor e ainda o custo do sistema que se pesquisar pode ser encontrado 

sistema de R$ 100,00 até acima de R$ 1.000,00 de acordo com o pacote e suporte contrata-

do. 

      Mercado de atuação da empresa é todo o Brasil, pois a necessidade de utilização 

do sistema não é determina por uma região. Ja forma de comercialização é local ou online 

com implantação e treinamento local e com suporte online e consultoria local.  Como os 

demais segmentos no ultimo trimestre do ano e no primeiro trimestre do ano seguinte a 

demanda é maior pois as empresas preferente efetuar a troca nestas data devido a finaliza-

ção das obrigação contábeis e fiscais do ano. 

      Nossos clientes são empresários(as)  de toda faixa etária e escolaridades que es-

tão  procurando redução de custos, melhor gerenciamento de suas informações e atendi-

mento da legislação por parte do governo. 
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5.1.3 Análise dos fornecedores 

 

      Nossa empresa não possui muitos fornecedores pois é uma empresa de serviços 

que desenvolve seu produto. 

Sistema é desenvolvido por uma ferramenta chamado genexus fornecido pela empresa Ar-

tech de Montevideu – Uruguai, a empresa loca ou vende as licenças utilizadas para desen-

volvimento, no nosso caso possuímos algumas licenças compradas e outras locadas devido 

ao custo. 

      Nosso atendimento utiliza  um sistema de SAC que não é desenvolvido por nós, o 

fornecedor é da cidade de Santa Maria – RS e pagamos um valor mensal para utilização do 

sistema e do suporte fornecido por eles. 

      Também possuímos um parceiros para integração de ferramentas em nosso sis-

tema como uma empresa que nos fornece a integração com Tablets, empresa está situada 

na cidade de Porto Alegre – RS e o valor é cobrado conforme cliente implantado. 

                  Nosso atendimento possui um sistema de SAC o qual é locado de um fornecedor 

de Santa Maria – RS, o controle dos protocolos abertos pelo clientes são recebidos via este 

portal e após seu fechamento o cliente recebe o retorno. 

 

5.1.4 Análise detalhada dos concorrentes 

 

Faça uma análise detalhada dos concorrentes. Em seguida faça uma síntese dos pontos fracos 

e fortes de cada concorrente. Por exemplo: 

Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B  Concorrente C 

Produto Sistema ERP Integrado 

que após alterações 
efetuadas para atender a 

legislação contábil para 

Lucro Real atende 
pequenas, médias e 

grandes empresas no 

ramo agrícola, autope-
ças, pneus, ferragens e 

materiais de construções. 

Sistema Automação e 

ERP destinado a empre-

sa de varejo, distribui-
ção, construção e proje-

tos, serviços e agroin-

dústrias. 

Sistema ERP integrado, 
voltado para empresas de 

varejo, atacadista, indús-

tria, serviço e agronegó-
cio. 

Sistema ERP integrado, 

voltado a empresas de 
serviços, manufatura e 

varejo. 

Participação do 

mercado (em ven-

das) 

A empresa pretende em 
três anos ampliar nesse 

prazo sua fatia de média 

de mercado em 15%, 
saindo da estatística das 

empresa Outras no 

Informação disponível é 

que a empresa possui 
uma participação de 

35,86% de participação 

no mercado. 

Não disponível ( mas 

entra em a categoria de 
outros que representa a 

fatia de 24 % do merca-

do ) 

Não disponível ( mas 

entra em a categoria de 
outros que representa a 

fatia de 24 % do merca-

do ) 
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mercado e mostrar o 

nome entre as 10 empre-
sas maiores empresas de 

ERP. 

Atendimento Online, consultoria no 
cliente e local 

Online, consultoria no 
cliente 

Online e Local Online 

Atendimento pós-

venda 
Online, consultoria no 

cliente e local 

Online, consultoria no 

cliente 
Online e Local Online 

Localização Centro – Santo Ângelo - 

RS 

Online, consultoria no 

cliente 

Centre – Três de Maio - 

RS 
Online 

Divulgação Revistas, internet, feiras 
e exposições e prospec-

ção 

Revistas, internet, feiras 
e exposições,  prospec-

ção e  representantes 

Internet, revistas e 

prospecção 

Internet, revistas e 

prospecção 

Garantias ofereci-

das 

Sistema ERP não é um 
produto que pode ser 

devolvido ou trocado 

como uma mercadoria 
qualquer quando da um 

defeito, no da nossa 

empresa a garantia que 
passamos ao cliente é o 

que está no contrato, no 

caso o suporte ao cliente 
durante horário das 

08:00 as 12:00 e das 

13:30 as 18:30, via 
telefone e SAC, atualiza-

ção do sistema conforme 

legislação e correção de 
erros do sistema. 

Informação não disponí-
vel. 

Informação não disponí-
vel. 

Informação não disponí-
vel. 

Política de crédito A vista com des-

conto de 10% na implan-
tação, parcelamento ao 

cliente sem desconto em 

até 5 vezes ou cartão 
BNDS ( conforme 

política do banco ) 

Não divulgado pois 

depende da negociação 

com o Cliente 

Única divulgação é 
pagamento facilitado 

pelo cartão BNDS, 

demais políticas não 
divulgada. 

Não divulgado 

Preços Em uma negociação de 
sistema não possui um 

valor fixo pois depende 

das necessidades do 
cliente ( quais módulos 

ele precisa ), qual o 

tamanho da empresa, 
quantos consultores vai 

precisar, quais as infor-

mações a serem conver-
tidas, quantos usuários 

vão utilizar o sistema. 

Podemos passar um 
exemplo de valores de 

uma empresa com uma 

filial, 20 usuários do 
sistema contratando os 

módulos básicos do 

sistema que são estoque, 
financeiro, cheques, 

bancos, oficina e modulo 

fiscal.  
Entra no pacote visita 

para análise do negócio, 

primeiro treinamento, 
acompanhamento de 10 

dias na virada do sistema 

e uma visita após  20 
dias da virada para tirar 

dúvidas. 

Valor de implantação R$ 
25.000,00 

Valor mensal por utiliza-

Não divulgado de-

pende de quantidade de 

módulos, de melhoria a 
serem efetuadas, dias de 

implantação e número de 

consultores e visitas a 
serem efetuadas. 

Não divulgado de-

pende de quantidade de 

módulos, de melhoria a 
serem efetuadas, dias de 

implantação e número de 

consultores e visitas a 
serem efetuadas. 

Não divulgado de-

pende de quantidade de 

módulos, de melhoria a 
serem efetuadas, dias de 

implantação e número de 

consultores e visitas a 
serem efetuadas. 
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ção sistema R$ 1.450,00  

 
 

Qualidade dos pro-

dutos 

Empresa possui um 

departamento de quali-
dade que trata da quali-

dade do sistema, procu-

rando possuir uma alto 
padrão de qualidade e 

mínimo possível de 

erros. 
Avaliação média dos 

consultores 95. 

Avaliação média do 
atendimento online e 

SAC 93% ótimo. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Reputação Nossa empresa 

possui uma boa reputa-
ção entre as redes de 

empresas que trabalha-

mos, sistema focado para 
a área em mais de 20 

anos de mercado o 

índice de cancelamento 
de contratos está abaixo 

de 1%. 

Empresa bem con-

ceituada no mercado 
devido a sua publicida-

de, possui conceito de 

que é uma empresa para 
grandes corporações e 

que seu valor de implan-

tação, customização e 
mensalidade é bem 

elevado. 

Empresa que está 

no mercado a mais de 20 

anos, iniciando com 

sistemas de gestão para 
empresa e após um 

período voltou-se ao 

setor publico o que 
deixou um pouco de lado 

o sistema inicial perden-

do um pouco de merca-
do. 

Não disponível o 
conceito da empresa, 

mas atende empresas 

corporativas e seu siste-
ma é mais  gráfico. 

Tempo de entrega Prazo de implan-

tação de 60 a 90 dias. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Canais de venda 

utilizados 
Visita presencial 

ao cliente, site, telefone. 

Visita presencial ao 
cliente, site, telefone, 

representantes. 

Visita presencial ao 
cliente, site, telefone, 

representantes. 

Visita presencial ao 

cliente, site, telefone. 

Capacidade de 

produção 

Sistema não traba-

lha com quantidade de 
produção como um 

produto industrializado, 

possuímos uma demanda 
mensal de produção de 

novidades, melhorias e 
correção 1800 horas 

mês. 

Capacidade de 
implantar 3 novas em-

presas mês e 240 horas 

mês de treinamento e 
consultorias. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Recursos humanos A empresa será 

formada pelos dois 

proprietários, seis profis-
sionais de venda, duas 

operadoras caixas e 

crédito, uma auxiliar de 

expedição e um auxiliar 

de serviços gerais. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Métodos gerenciais Empresa possui 
uma gestão participativa, 

pois mais que a empresa 

possui uma direção e 
gerência é escutados os 

colaboradores antes da 

definição final. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Métodos de produ-

ção 

Metodo produção 
de ERP Agil (Agilidade 

e flexibilidade na 

entrega de "Wins" de 

projeto ) 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Estrutura econômi-

co-financeira 

A empresa é cons-

truída  com capital 
próprio já está no mer-

cado a mais de 20 anos, 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 

Informação não 
disponível. 
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condição financeira 

estável sem financiamen-
tos. 

Possui aplicação 

financeira para futuros 
imprevistos ou aplicação 

em novos projetos. 

 

Flexibilidade Empresas possui flexibi-

lidade na sua administra-

ção desde sua constitui-
ção onde processos são 

implantados e reavalia-

dos para verificar se não 
precisa ser alterado ou 

melhorados. Com comu-

nicação eficiente a 

flexibilidade se torna 

cada vez mais utilizada 

nas decisões.  A empresa 
também tem possui 

flexibilidade nas negoci-

ações com seus clientes. 
 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Formas de competi-

ção 

Competição entre 

sistema está relacionado 
a apresentação do produ-

to e focar nos pontos 

fortes do mesmo, fazen-
do com que o cliente 

veja que é isso que ele 

precisa, os diferenciais 
de um para outro. 

Outro ponto de 

competição é  se flexível 

na negociação de valores 

o que leva uma tomada 

de decisão rápida. 
Acompanhamento 

da evolução do mercado 

para definição de políti-
cas de negócios. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 

Informação não 

disponível. 
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5.2 SEGMENTAÇÃO DO MERCADO 

 

      Os sistemas de gestão surgiram na década de 1940, quando algumas ferramentas 

de controle de estoque foram desenvolvidas para monitorar níveis de exigência e suas locali-

zações. Na segunda metade da década de 80 os softweres de gestão puderam integrar a variá-

vel do capital e dos recursos humanos, criando, enfim, um completo software de gestão. Ao 

longo dos anos várias empresas começaram a utilizar softwares de gestão chegando ao atual 

momento. Hoje em torno de 55% das empresas brasileiras estão utilizando sistemas de ERP, 

ou seja possui um grande mercado a ser explorado. 

      Esse mercado é bem promissor e movimenta milhões de reais por ano no Brasil e 

como as empresas estão procurando cada vez mais gestão empresarial  para padronizar os 

processos, dinamizar e automatizar, de forma que não haja necessidade de se refazer trabalhos 

e gerar informações de qualidade e para uma  rápidas tomadas de decisões, melhoria continua 

e redução de custos. 

      Para o ano de 2017  o crescimento das as receitas de software ERP estão projeta-

das em 17%. O mercado de ERP brasileiro possui concorrências de empresas nacionais e mul-

tinacionais de todos os tamanhos, mas as empresas que não estão paradas no tempo, estão 

inovando e com a legislação atualizada possui mercado para crescimento. 

 

5.3 OBJETIVOS E ESTRATÉGIAS DE MARKETING 

 

5.3.1 Objetivos de marketing 

      Aproveitar a projeção de crescimento de 17% no ano de 2017 nos investimento em 

TI/ERP no mercado brasileiro para captar novos clientes aumentando a fatia de participação 

de mercado da empresa. 

      Desenvolver projeto de marketing para focar nos 45% das empresas brasileiras que 

não possui sistema de gestão enfatizando os benefícios da implantação, como integração, in-

formações confiáveis e redução de custos operacionais. 
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5.3.2 Estratégias de marketing 

 

 O PRODUTO: Produto comercializado é sistema ERP, dividido em módulos que o 

cliente adquire de acordo com a necessidade da empresa de acordo com sua atividade. 

Módulos comercializados: Estoque, financeiro, contábil, fiscal, patrimonial, oficina, 

negociação de máquinas, produção, bancos, cheques, rental, Gestão de clientes, painel 

de gestão, folha de pagamento, controle de frota. 

A TECNOLOGIA: Sistema desenvolvido em uma ferramenta das mais atuais e atuali-

zada no mercado. Ferramenta utilizada pode ser desenvolvido sistema em Win e Web. 

 PREÇO: Seguimos uma tabela de preço inicial para negociação com o cliente, mas o 

valor final vai depender da negociação e até mesmo dos concorrentes que estão parti-

cipando do processo seletivo para escolha do sistema. 

O preço também depende da quantidade de módulos que o cliente vai utilizar, forma 

de implantação, número de consultores e customizações. 

 DISTRIBUIÇÃO: Nossa forma de venda inicia por prospecção, depois contato via te-

lefone para agendamento de apresentação online ou presencial. Estamos estudando a 

abertura de representantes por estados. 

 PROPAGANDA E PROMOÇÃO: Com mais de 20 anos de mercado já somos conhe-

cidos em alguns ramos, nesta caso a propaganda efetuado é via redes de clientes, fei-

ras, eventos, internet e revistas. 

 

5.3.3 Ações e mecanismos de controle de marketing 

 

Objetivo(s) de 

marketing 

Estratégia(s) de 

marketing 

Ações de 

marketing 

Responsável Prazo de 

execução 

Mecanismos 

de controle 
Divulgar marca 

associando a inova-

ção, integridade e 

segurança da infor-

mação 

Contato com pros-

pects, reunião com 

diretores 

e-mail marketing e 

tele-marketing 

Pedro 6 meses SAC 

Participação em feiras 

e eventos 

Criar materiais 

atrativos e inova-

dores para “encan-

tamento” dos 

gerentes de vendas, 

buscando contato 

com os diretores 

Marcos/Paulo 6 meses SAC 
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Criar evento para 

firmar marca junto a 

potenciais novos 

clientes 

Criar evento, 

jantar, mesa redon-

da de debates, 

workshop, com 

participação de 

potenciais clientes 

da região, mostrar 

os principais 

produtos e salientar 

inovações, atuali-

zações tecnológi-

cas e segurança da  

informação. 

Por convite. 

Gerente de marke-

ting 

12 meses SAC 

     

 

6 PLANO DE OPERAÇÕES 

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):  

      Nossa empresa desenvolve e loca sistema ERP integrado, hoje atendendo empresas 

de pequenos e médio porto, com a alteração proposta para atender a legislação contábil e fis-

cal para o lucro real pretende atender também empresas de grande porte, ficando com a fatia 

de pequenas, médias e grandes empresa. 

      Capacidade de produção de uma empresa de software é medido em horas ( produ-

ção) e protocolos ( atendimento ). Nossa empresa possui hoje a capacidade de produção entre 

atendimento e produção conforme tabela: 

 

Atendimento   Atendentes Horas Dia Protocolo dia Horas Mês Protocolos Mês 

    8 57,6 109 1254 2398 

       
Implantação   Funcionários Horas Dia Horas Mês Empresas Mês 

 
Configurador   2 14,4 316,8 3 

 Consultor   3 21,6 475,2 3 
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  Produção   Programadores Horas Dia Horas Mês 

  Inovação 

 

3 21,6 475,2 

  Melhorias 

 

2 14,4 316,8 

  Análise/Correção 

 

4 28,8 633,6 

    

 

      

      Total Horas  64,8 1425,6 

  
     

  Administrativo   Funcionários Horas Dia Horas Mês 

      7 50,4 1108,8 

  
     

  Comercial   Funcionários Horas Dia  Horas Mês 

      3 21,6 475,2 

  
 

      Toral Horas 

Mês 5055,6 

      

      Para podermos cumprir os objetivos traçados devemos utilizar uma estratégia ex-

pansionista, minimiza a possibilidade de vendas perdidas devido à capacidade insuficiente; 

possibilita economias de escala; a empresa pode competir com a estratégia de custo baixo, 

possibilitando maior participação da empresa no mercado. 

      Sabemos que para isso temos que efetuar alterações em nossa capacidade de pro-

dução, para isso a empresa já vem se preparando com a contratação de mais mão de obras, 

para que sua capacidade fique adequada como no quadro abaixo: 

 

Atendimento   Atendentes 
Horas 

Dias 
Protocolo dia Horas Mês Protocolos Mês 

    14 100,8 190 2.217,60 4180 

  
      

Implantação   Funcionários Horas Dia Horas Mês Empresas Mês 
 

Configurador   3 21,6 475,2 5 
 

Consultor   5 36 792 5 
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Produção   Programadores Horas Dia Horas Mês 

  Inovação 

 

6 50,4 1.108,80 

  Melhorias 

 

4 28,8 633,6 

  Análise/Correção 

 

6 43,2 950,4 

  Teste 

 

3 21,6 475,2 

      Total Horas  144 3.168,00 

  

       Administrativo   Funcionários Horas Dia Horas Mês 

      7 50,4 1108,8 

  
     

  Comercial   Funcionários Horas Dia  Horas Mês 

      3 21,6 475,2 

  

       Toral Horas-

Mês 8.236,80 

      

6.2. TECNOLOGIA E OPERAÇÃO 

      Nossa empresa é uma empresa de serviço a tecnologia é diferente de um fábrica 

normal, no quadro abaixo será detalhado a tecnologia necessária: 

 

TECNOLOGIA DO NEGÓCIO HOJE 

Geral empresa  

Servidores 7 3 SERVIDORES DELL POWEREDGE 

R720 COM SISTEMA OPERACIONAL 

WINDOWS 2012 SERVER COM 60 LI-

CENÇAS PARA TERMINAL SERVICE. 

8 1 SERVIDOR SERVIDOR POWEREDGE 

T130 COM LINUX PARA SERVIDOR DE 

INTERNET 

9 SISTEMA SAC – SYNSUITE – UTILIZA-

ÇÃO INTERNA E PARA CLIENTES 

Rede  10 REDE COM CABO, REDE COM WI-FI, 3 

HABE 24 PORTAS GIGABIT DLINK 

Nobreak 2 Nobreak com bateia estacionária com duração de 

4 horas 

Internet 2 internet empresarial fibra ótica 20 GB 

1 Internet ADSL empresarial 10 GB 

Telefone 1 Central telefônica com 5 linhas fixas e 2 linhas 

celular. 

6 celulares com linha 

Automóvel 3 automóveis Gol completos com logo da empresa 

Sistemas ERP Utiliza sistema ERP desenvolvido pela própria 

empresa para gerenciamento financeiro, CRM, 



34 

 

 

Vendas, Contábil, folha, fiscal 

Sala de Reunião 1 Mesa com 12 cadeiras 

1 TV 47 polegadas com acesso a internet 

2 Quadros para escrever 

1 Projetor 

1 Ramal Telefônico 

Departamentos  

  

Comercial 3 Mesas c/ cadeiras 

2 Arquivos 

1 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

3 Ramais telefônicos 

1 Telefone celular 

RH/ Administrativo 3 Mesas c/ cadeiras 

3 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

1 Ramais telefônicos 

1 Central Telefônica 

1 Impressora laser HP 

1 Consultoria empresa de recrutamento e seleção 

com testes de perfil comportamental e psicológico 

1 Consultoria de plano de cargos e salários 

Treinamentos: 

Programa de treinamento de ambientação de novo 

colaborador desenvolvido pela própria empresa, 

com manuais, vídeos e acompanhamento 

 

 

Implantação / Atendimento 1 Bancada com 16 locais para atendentes 

1 Mesa grande com gavetas 

1 Mesa pequena sem gavetas 

10 Cadeiras 

2 Armários duas portas 

7 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

1 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

8 Monitores  

8 Ramais telefônicos 

1 TV 47 polegadas para dashboard  

1 Impressora laser HP 

1 Impressora matricial LX 300 

1 Leitor de código de barras 

1 Impressora térmica não fiscal Bematc 

2 licenças do TeamViewer para acesso remoto a 

clientes 

10 Licenças de chat para atendimento a clientes 

Desenvolvimento / Qualidade 1 Bancada com 16 locais para atendentes 

10 Cadeiras 

2 Armários duas portas 

5 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

4 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-
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dows 10 

8 Monitores  

2 Ramais telefônicos 

1 TV 47 polegadas para dashboard  

10 Licenças genexus 10 ( utilizado em programa-

ção ) 

1 Consultoria fiscal para atendimento de dúvidas 

sobre legislação 

1 consultoria MPSBR 

Direção 3 Mesas c/ cadeiras 

3 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

3 Ramais telefônicos 

Marketing 1 Mesa  com cadeira 

1 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

1 Ramal telefônicos 

1 Consultoria de Marketing 

Programas para desempenho da função como:  

 

 

 

 

TECNOLOGIA NECESSÁRIA PARA ACOMPANHAR O CRESCIMENTO 

Geral empresa  

Servidores 11 3 SERVIDORES DELL POWEREDGE 

R720 COM SISTEMA OPERACIONAL 

WINDOWS 2012 SERVER COM 60 LI-

CENÇAS PARA TERMINAL SERVICE. 

12 1 SERVIDOR SERVIDOR POWEREDGE 

T130 COM LINUX PARA SERVIDOR DE 

INTERNET 

13 SISTEMA SAC – SYNSUITE – UTILIZA-

ÇÃO INTERNA E PARA CLIENTES 

Rede  14 REDE COM CABO, REDE COM WI-FI, 3 

HABE 24 PORTAS GIGABIT DLINK 

Nobreak 2 Nobreak com bateia estacionária com duração de 

4 horas 

Internet 2 internet empresarial fibra ótica 20 GB 

1 Internet ADSL empresarial 10 GB 

Telefone 1 Central telefônica com 5 linhas fixas e 2 linhas 

celular. 

6 celulares com linha 

Automóvel 3 automóveis Gol completos com logo da empresa 

Sistemas ERP Utiliza sistema ERP desenvolvido pela própria 

empresa para gerenciamento financeiro, CRM, 

Vendas, Contábil, folha, fiscal 

Sala de Reunião 1 Mesa com 12 cadeiras 

1 TV 47 polegadas com acesso a internet 

2 Quadros para escrever 

1 Projetor 

1 Ramal Telefônico 

Departamentos  
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Comercial 3 Mesas c/ cadeiras 

2 Arquivos 

1 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

3 Ramais telefônicos 

1 Telefone celular 

20 parcerias com representantes 

1 Terceirização empresa de prospecção 

RH/ Administrativo 3 Mesas c/ cadeiras 

3 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

1 Ramais telefônicos 

1 Central Telefônica 

1 Impressora laser HP 

1 Consultoria empresa de recrutamento e seleção 

com testes de perfil comportamental e psicológico 

1 Consultoria de plano de cargos e salários 

Treinamentos: 

Programa de treinamento de ambientação de novo 

colaborador desenvolvido pela própria empresa, 

com manuais, vídeos. 

Implantação / Atendimento 1 Bancada com 16 locais para atendentes 

1 Mesa grande com gavetas 

1 Mesa pequena sem gavetas 

16 Cadeiras 

2 Armários duas portas 

11 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

2 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

14 Monitores  

14 Ramais telefônicos 

1 TV 47 polegadas para dashboard  

1 Impressora laser HP 

1 Impressora matricial LX 300 

1 Leitor de código de barras 

1 Impressora térmica não fiscal Bematc 

3 Licenças do TeamViewer para acesso remoto a 

clientes 

14 Licenças de chat para atendimento a clientes 

Desenvolvimento / Qualidade 1 Bancada com 16 locais para atendentes 

1 Mesa pequena sem gavetas 

16 Cadeiras 

2 Armários duas portas 

10 Notebook Core i5 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

6 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

16 Monitores  

4 Ramais telefônicos 

1 TV 47 polegadas para dashboard  

16 Licenças genexus 10 ( utilizado em programa-

ção ) e migração para genexus Web 
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1 Consultoria fiscal para atendimento de dúvidas 

sobre legislação 

1 consultoria MPSBR 

 

Direção 3 Mesas c/ cadeiras 

3 Armário com duas portas 

3 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

3 Ramais telefônicos 

Marketing 1 Mesa  com cadeira 

1 Notebook Core i7 com hd 1 terra, sistema Win-

dows 10 

1 Ramal telefônicos 

1 Consultoria de Marketing 

Programas para desempenho da função como:  

 

      O Sistema hoje já possui um processo produtivo, mas como podemos ver na AD I 

a empresa está adaptando o sistema para poder atingir novos clientes. 

Segue análises: 

 

Decisões que envolvem  

os processos 

Implicações 

1) Decisões de produzir ou  

comprar 

A empresa irá desenvolver as alterações necessá-

rias no sistema para que possa ser fornecido aos 

clientes, como temos os programadores e  pessoal 

de apoio e as ferramentas necessárias não é neces-

sário terceirizar 

2) Escolha do processo Processo de Projeto 

3) Intensidade da  

utilização de bens de  

capital 

Serão utilizados todos os bens da empresa para 

adaptação do sistema para atendimento de novos 

clientes, como: servidores, maquinas, internet, 

licenças de genexus, mão de obra dos programado-

res, testadores, atendentes, e demais funcionários 

como marketing, RH, comercial, móveis, ferra-

menta do SAC para controle de projetos, etc. 

4) Flexibilidade do  

processo 

Processo é flexível em relação a tecnologia e la-

yout de telas, mas no caso de legislação que deve 

atender não pode ser flexível, ou seja deve seguir  

legislação. 

5) Envolvimento do  

cliente 

Como hoje não possuímos atendemos clientes 

nesta faixa não vamos ter interação de clientes. 
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Fluxograma do processo de alteração do sistema ( produção )  para atender a legislação.  
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      O prédio será o mesmo já utilizado pela empresa, neste caso já possui espaço nas 

salas não precisando de  ampliação ou novo projeto. 

 

 

 

6.3. LOCALIZAÇÃO 

      Nossa empresa já é estabelecida na cidade de Santo Ângelo desde sua fundação, 

quando foi fundada não foi levado em conta seu aspectos de localização e sim o aspecto da 

necessidade do serviço e oportunidade. 

      Como já é uma empresa que já possui mais de 20 anos no mercado e atende clien-

tes em outros estados, com o plano de expansão foi efetuado uma nova análise pelo método 

Check-listqualitativo para análise de localização, abaixo segue alguns dos pontos analisados: 

 

Aluguel? Não, prédio próprio 

Prédio atende as necessidades? Sim prédio e terreno para contrução 

O local fica em uma região movi-

mentada? (Varejo) 

Não,  local de pouco movimento, empresa de de-

senvolvimento quanto menos movimento melhor. 

Incentivo fiscal por parte da Prefeitu-

ra? 

Sim 

O local é de fácil acesso? (Fornece-

dores e clientes)    

Sim, fica a cinco quadras do centro 

O local é de fácil acesso para os fun- Sim 
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cionários?   „ 

As instalações estão em boas condi-

ções?    

Sim, prédio foi reformado 

Tem disponibilidade de mão de 

obra? 

Sim,  possui duas universidades com cursos afins 

Mão de obra possui valor baixo ou 

elevado? 

Valor é menor que em outras regiões mais desen-

volvidas 

Disponibilidade de locomoção para 

outros locais? 

Possui, aeroporto, ônibus, mas como não é em capi-

tal e mais caro os deslocamentos 

 

      Como a empresa possui clientes em outros locais do Brasil para facilitar o desloca-

mento foi contratado consultores em locais onde possui aeroporto para conexões com os ou-

tros estados brasileiros, isso faz com que diminua o custo com deslocamento já que em nossa 

localização o custo se torna mais elevado. ( Ex: Campo Grande, Belo Horizonte, Vitória ). 

7. PLANO FINANCEIRO 

7.1. INVESTIMENTO INICIAL 

Itens de Investimento Valores R$ 

Horas de Produção Desenvolvimento/ Teste 102.600,00 

Mobiliário 3.472,00 

Equipamento de Informática 26.166,00 

Licença Genexus 29.100,00 

Licença Programa Comunicação (Chat, TeamViewer ) 2.799,00 

Treinamento Colaboradores 8.000,00 

Consultoria Especializada 17.000,00 

Valor Total 189.137,00 
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Quadro 1.0: Investimento inicial para adequação de um sistema ERP para atender às exigências da legislação 

societária relativa às empresas optantes pelo regime de tributação Lucro Real. 

 

 

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO 

 

a) Descrever as formas de financiamento do futuro negócio (capital próprio ou de terceiros).  

Capital Próprio 

b) Descreva as linhas de crédito para financiar o investimento (caso o empreendimento seja 

financiado por capital de terceiros). 

Não possui financiamento. 

 

7.3. RECEITAS 

- Descreva quanto a empresa pretende vender mensalmente/anualmente. 

Produto Total Mês Total Ano 

Sistema Vendido/ Implantado 4 48 

Consultoria / Treinamento  240 ( Horas ) 2.880 ( Horas ) 

 

- Descreva o preço estimado para cada produto/hora trabalhada. 

Itens  Valores R$ 

Implantação  Sistema 30.000,00 

Consultoria / Treinamento 80,00 ( Hora ) 

Locação  2.375,00 

 

- Descreva a receita mensal/anual prevista. 

Receita de Vendas Novos Clientes 

Sistema ERP Total Mês Total Ano 

Implantação 120.000,00 1.440.000,00 

Consultoria / Treinamento 19.200,00 230.400,00 

Receita Mensal / Anual de Venda 139.200,00 1.670.400,00 

Receita de Locação Software Novos Clientes 
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Sistema ERP Total Mês Total Ano 

Locação 9.500,00 114.000,00 

Receita Mensal / Anual Locação 9.500,00 114.000,00 

Total Receita Mensal / Anual  148.700,00 1.784.400,00 

 

Receita de Locação Software  Clientes Existente em Carteira 

Locação 342.260,54 4.107.126,48 

Receita Mensal / Anual Locação 342.260,54 4.107.126,48 

 

Receita Total Venda / Locação  Clientes Novos e Clientes em Carteira 

Clientes Novos  148.700,00 1.784.400,00 

Clientes em Carteira 342.260,54 4.107.126,48 

Total Receita Mensal / Anual  490.960,54 5.891.526,48 

Quadro 2.0: Como a empresa já existe no mercado e a proposta anterior é de adequação do sistema conforme 

legislação e para atingir novos clientes foi incluído as receitas de clientes já existentes na carteira, pois caso não 

incluir as obrigações futuras não serão cumpridas por falta de recursos. 

 

7.4. CUSTOS 

 

Custos operacionais mensais/anuais do futuro empreendimento. 

Item de custo operacional Tipo de custo (fabricação, admi-

nistração, vendas ou financeiros?) 

Valor ($)* 

Mensal 

Valor ($)* 

Anual 

Luz, Água, Telefone, 

Internet 

Administração 3.900,00 46.800,00 

Material de Expediente Financeiro 500,00 6.000,00 

Material de Consumo ( 

Café, Erva , Etc ) 

Financeiro 300,00 3.600,00 

Manutenção Diversas Financeiro 1.500,00 18.000,00 

Despesas de Viagem Vendas 3.000,00 36.000,00 

Despesa Escritório Con-

tábil 

Administração 1.800,00 21.600,00 
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Despesa com Combustí-

vel 

Vendas 1.500,00 18.000,00 

Despesas com Locação 

de Licenças ( Genexus ) 

Fabricação 10.000,00 120.000,00 

Seguro ( Predio, Veículo, 

Equipamentos ) 

Financeiro 800,00 9.600,00 

IPTU Financeiro 200,00 2.000,00 

Despesa com Limpeza  3.100,00 37.200,00 

Depreciação Máquinas e 

Mobiliário 

Financeiro 2.200,00 26.400,00 

Depreciação de Veículos Financeiro / VEndas 3.000,00 36.000,00 

Impostos ( IRPJ, PIS, 

COFINS, CSLL ) 

Administração 88.000,00 1.056.000,00 

Comissão de Vendas Vendas 20.000,00 240.000,00 

Pró – Labore Administração 20.000,00 240.000,00 

Encargos Pró – Labore Administração 4.800,00 57.600,00 

Total Folha de Pagamen-

to 

Administração 105.000,00 1.260.000,00 

TOTAL  269.600,00 3.234.800,00 

Classificação os custos operacionais mensais/anuais em fixos e variáveis. 

 

Item de custo Custo Fixo ($)* Custo Variável ($)* 

Luz, Água, Telefone, Internet 3.900,00  

Material de Expediente 500,00  

Material de Consumo ( Café, Er-

va , Etc ) 

300,00  

Manutenção Diversas 1.500,00  

Despesas de Viagem 3.000,00  

Despesa Escritório Contábil 1.800,00  

Despesa com Combustível 1.500,00  

Despesas com Locação de Licen- 10.000,00  
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ças ( Genexus ) 

Seguro ( Predio, Veículo, Equi-

pamentos ) 

800,00  

IPTU 200,00  

Despesa com Limpeza 3.100,00  

Depreciação Máquinas e Mobiliá-

rio 

2.200,00  

Depreciação de Veículos 3.000,00  

Impostos ( IRPJ, PIS, COFINS, 

CSLL ) 

 88.000,00 

Comissão de Vendas  20.000,00 

Pró – Labore 20.000,00  

Encargos Pró – Labore 4.800,00  

Total Folha de Pagamento 105.000,00  

TOTAL 161.600,00 108.000,00 

CUSTO TOTAL = CF + CV                                  R$ 269.600,00 

 

 

7.5. PROJEÇÃO DO FLUXO DE CAIXA 

 

 Jan. Fev. Mar. Outros me-

ses 

Total 

Recebimentos      

Receitas à vista 342.260,54 342.260,54 342.260,54 3.080.344,86 4.107.126,48 

Receitas a prazo 148.700,00 148.700,00 148.700,00 1.338.300,00 1.784.400,00 

(a) Receita to-

tal (vendas) 

490.960,54 490.960,54 490.960,54 4.418644,86 5.891.526,48 

      

Pagamentos      

Custos opera-

cionais Variá-
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veis 

Compras à vista      

Compras a pra-

zo 

     

Comissão de 

vendas 

20.000,00 20.000,00 20.000,00 180.000,00 240.000,00 

Tributos (PIS, 

ISS, etc.) 

88.000,00 88.000,00 88.000,00 792.000,00 1.056.000,00 

Atividades ter-

ceirizadas 

     

Outros custos 

variáveis 

     

Total de custos 

operacionais 

variáveis 

108.000,00 108.000,00 108.000,00 972.000,00 1.296.000,00 

Custos opera-

cionais Fixos 

     

Luz, Água, Te-

lefone, Internet 

3.900,00 3.900,00 3.900,00 35.100,00 46.800,00 

Material de Ex-

pediente 

500,00 500,00 500,00 4.500,00 6.000,00 

Material de 

Consumo ( Ca-

fé, Erva , Etc ) 

300,00 300,00 300,00 2.700,00 3.600,00 

Manutenção 

Diversas 

1.500,00 1.500,00 1.500,00 13.500,00 18.000,00 

Despesas de 

Viagem 

3.000,00 3.000,00 3.000,00 27.000,00 36.000,00 

Despesa Escritó-

rio Contábil 

1.800,00 1.800,00 1.800,00 16.200,00 21.600,00 

Despesa com 1.500,00 1.500,00 1.500,00 13.500,00 18.000,00 
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Combustível 

Despesas com 

Locação de Li-

cenças ( Gene-

xus ) 

10.000,00 10.000,00 10.000,00 90.000,00 120.000,00 

Seguro ( Predio, 

Veículo, Equi-

pamentos ) 

800,00 800,00 800,00 7.200,00 9.600,00 

IPTU 200,00 200,00 200,00 1.400,00 2.000,00 

Despesa com 

Limpeza 

3.100,00 3.100,00 3.100,00 27.900,00 37.200,00 

Depreciação 

Máquinas e 

Mobiliário 

2.200,00 2.200,00 2.200,00 19.800,00 26.400,00 

Depreciação de 

Veículos 

3.000,00 3.000,00 3.000,00 27.000,00 36.000,00 

Pró – Labore 20.000,00 20.000,00 20.000,00 180.000,00 240.000,00 

Encargos Pró – 

Labore 

4.800,00 4.800,00 4.800,00 43.200,00 57.600,00 

Total Folha de 

Pagamento 

105.000,00 105.000,00 105.000,00 945.000,00 1.260.000,00 

Outros custos 

fixos 

     

Total de custos 

operacionais 

fixos 

161.600,00 161.600,00 161.600,00 1.454.400,00 

 

1.939.200,00 

 

(b) Custo Total 

(CF + CV) 

269.600,00 

 

269.600,00 

 

269.600,00 

 

2.426.400,00 

 

3.234.800,00 

 

 

(c) Investimen-

tos 

    189.137,00 

Saldo de caixa 221.360,54 221.360,54 221.360,54 1.992.244,86 2.467.589,48 
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(a-b-c)      

 

7.6. PROJEÇÃO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE) 

 

Demonstrativo de Resultado do Exercício (DRE) – em Reais 

Receita Total (RT) 5.891.526,48 

(-) Custo Variável (CV) 1.296.000,00 

(=) Lucro Bruto (LB) 4.595.526,48 

(-) Custo Fixo (CF) 1.939.200,00 

(=) Lucro Operacional (LO) 2.656.326,48 

(-) Imposto de Renda (IR) 398.448,97 

(-) Contribuição Social (CS) 318.759,18 

(=) Lucro Líquido 1.939.118,33 

 

8 AVALIAÇÃO DO PLANO DE NEGÓCIOS 

8.1. AVALIAÇÃO ECONÔMICA 

 

8.1.1 Ponto de equilíbrio 

 

PE = CF                        x 100 

          RT - CV 

 

PE = 1.939.200,00                        x 100 

          5.891.526,48 – 1.296.000,00 

 

PE = 1.939.200,00                        x 100 

          4.595.526,48 
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PE = 0,4220 x 100 = 42,20% 

 

8.1.2 Taxa de lucratividade 

 

Calcule a taxa de lucratividade do futuro empreendimento. 

 

Taxa de Lucratividade =  Lucro Líquido     x 100 

                                          Receita Total 

 

Taxa de Lucratividade =  1.939.118,33     x 100 

                                          5.891.526,48 

 

Taxa de Lucratividade = 0,3291 x 100 = 32,91% anual. 

 

 

8.1.3 Taxa do retorno do investimento 

 

Calcule a taxa de retorno do futuro empreendimento. 

Taxa de Retorno do Investimento =  Lucro Líquido          x 100 

                                                           Investimento Inicial 

 

Taxa de Retorno do Investimento =  1.939.118,33          x 100 

                                                           189.137,00 

 

 

Taxa de Retorno do Investimento =  10,25 x 100 = 1.025% anual. 

 

 

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback) 

 

Calcule o payback do futuro empreendimento. 

 



49 

 

 

Payback = Investimento Inicial 

                    Lucro Líquido 

 

Payback = 189.137,00             

                1.939.118,33 

 

  Payback = 0,09                                          

 

 

8.1.5 Taxa Interna de Retorno 

 

Calcule TIR do futuro empreendimento. 

 

PROJEÇÃO PARA 05 ANOS 

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00  <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

1.939.118,33  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

1.939.118,33  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

1.939.118,33  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

1.939.118,33  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

<f> <IRR> Solicita o cálculo da taxa interna de retorno 

VISOR = 1,025.23 = 1025% 

 

8.1.6 Valor Presente Líquido 

 

Calcule o VPL do futuro empreendimento. 

 

Fluxo de Caixa com VPL 

TMA SELIC 2017 7,78%  

Vamos usar TMA 15% 
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PROJEÇÃO PARA 05 ANOS 

 

VPL = -189.137,00   +  1.939.118,33    +  1.939.118,33 +  1.939.118,33 +  1.939.118,33   +  1.939.118,33 

                                    (1 + 0,15)
1
        (1 + 0,15)

2           
(1 + 0,15)

3
        (1 + 0,15)

4           
(1 + 0,15)

5
 

 

VPL = -189.137,00   +  1.939.118,33    +  1.939.118,33 +  1.939.118,33 +  1.939.118,33   +  1.939.118,33 

            1,150                 1,3225             1,5209             1,7490               2,0114 

 

VPL = -189.137,00 + 1.686.189,85 + 1.466.252,05 + 1.274.980,82 + 1.108.701,16 + 964.064,00 

 

VPL =  6.311.050,88 

 

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00  <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

1.939.118,33 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

15 <i> Insere a taxa de desconto 

<f> <NPV> Solicita o cálculo do valor presente líquido 

VISOR = 6.311.088,39 

 

8.2. ANÁLISE DE SENSIBILIDADE 

 

Projete diferentes cenários para a atuação do futuro empreendimento no mercado (veja os 

exemplos nos quadros) e em seguida desenvolva uma análise dos indicadores econômicos 

para os diferentes cenários.  

 

Vendas/Cenário Pré-

abertura 

Otimista Mais Prová-

vel 

Pessimista 

Recebimentos Ano 1 100% 96% 80% 

Receitas à vista  4.278.256,75 4.107.126,48 3.422.605,40 

Receitas a prazo  1.858.750,00 1.784.400,00 1.487.000,00 
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(a) Receita total 

(vendas ) 

 6.137.006,75 5.891526,48 4.909.605,40 

Pagamentos     

Custos operacionais 

Variáveis 

    

Total Custos operacio-

nais Variáveis 

 1.350.000,00 1.296.000,00 1.080.000,00 

Custos operacionais 

Fixos 

    

Total Custos operacio-

nais Fixos 

 2.020.000,00 1.939.200,00 1.616.000,00 

     

(b) Custo Total ( CF 

+ CV ) 

 3.369.583,33 3.234.800,00 2.695.666,66 

( c ) Investimento Inici-

al 

189.137,00    

Geração de Caixa  2.767.423,42 2.467.589,48 2.213.938,74 

 

 

 

TMA 15% a.a 

 

 

INVESTIMENTO INICIAL R$ 189.137,00   

CENÁRIO PESSIMISTA 

CÁLCULO TIR 

 

PROJEÇÃO PARA 05 ANOS  

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

Projeção Volu-

me de 

vendas 

Perspectiva de crescimento 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

Otimista 100 2.767.423,42 3.182.536,93 3.659.917,47 4.208.905,09 4.840.240,86 

Mais prová-

vel 

96 2.467.589,48 2.837.727,90 3.263.387,08 3.752.895,14 4.315.829,41 

Pessimista 80 2.213.938,74 2.546.029,55 2.927.933,98 3.367.124,08 3.872.192,69 



52 

 

 

2.213.938,74 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

2.546.029,55 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

2.927.933,98 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

3.367.124,08 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

3.872.192,69 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

<f> <IRR> Solicita o cálculo da taxa interna de retorno 

VISOR = 1185 % 

 

VPL 

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

2.213.938,74<g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

2.546.029,55 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

2.927.933,98 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

 3.367.124,08 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

3.872.192,69 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

15 <i> Insere a taxa de desconto 

<f> <NPV> Solicita o cálculo do valor presente líquido 

VISOR = 9.436.683,60 

 

Payback – Investimento Inicial 

Lucro Líquido 

Payback –  189.137,00 

2.213.938,74 

Payback =  0,09 

PE = CF                        x 100 

          RT - CV 

 

PE = 1.616.000,00                       x 100 

         4.909.605,40 – 1.080.000,00 
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PE = 1.616.000,00                       x 100 

          3.829.605,40 

 

PE = 0,4220 x 100 = 42,20% 

 

 

CENÁRIO OTIMISTA 

CÁLCULO TIR 

 

PROJEÇÃO PARA 05 ANOS  

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

2.767.423,42 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

3.182.536,93 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

3.659.917,47 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

4.208.905,09  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

4.840.240,86 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

<f> <IRR> Solicita o cálculo da taxa interna de retorno 

VISOR =  1478% 

 

VPL 

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

2.767.423,42 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

3.182.536,93 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

3.659.917,47 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

4.208.905,09  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

4.840.240,86 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

15 <i> Insere a taxa de desconto 

<f> <NPV> Solicita o cálculo do valor presente líquido 
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VISOR = 11.843.138,73 

 

Payback – Investimento Inicial 

Lucro Líquido 

Payback –  189.137,00 

               2.767.423,42 

 

Payback =  0,07 

 

 

PE = CF                        x 100 

          RT - CV 

 

PE = 2.020.000,00                 x 100 

         6.137.006,75 – 1.350.000,00 

 

PE = 2.020.000,00                 x 100 

         4.787.006,75 

 

PE = 0,4220 x 100 = 42,20% 

 

CENÁRIO MAIS PROVÁVEL 

CÁLCULO TIR 

 

PROJEÇÃO PARA 05 ANOS  

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

2.467.589,48  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

2.837.727,90 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

3.263.387,08 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

3.752.895,14  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 
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4.315.829,41 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

<f> <IRR> Solicita o cálculo da taxa interna de retorno 

VISOR =  1319% 

 

VPL 

HP 12 C 

<F> <REG> Limpa os registradores 

189.137,00 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0 

2.467.589,48  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 1 

2.837.727,90 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 2 

3.263.387,08 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 3 

3.752.895,14  <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 4 

4.315.829,41 <g> <CFJ> Insere fluxo de caixa na data 5 

15 <i> Insere a taxa de desconto 

<f> <NPV> Solicita o cálculo do valor presente líquido 

VISOR = 10.539.512,89 

 

Payback – Investimento Inicial 

Lucro Líquido 

Payback –  189.137,00 

               2.467.589,48 

 

Payback =  0,08 

 

 

PE = CF                        x 100 

          RT - CV 

 

PE = 1.939.200,00                 x 100 

         5.891.526,48 – 1.296.000,00 

 

PE = 1.939.200,00                 x 100 
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         4.595.526,48 

 

PE = 0,4220 x 100 = 42,20% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análise em diferentes cenários 

Indicador Cenários 

Pessimista Mais provável Otimista 

TIR (%) 1185 % 1319% 1478% 

VPL (R$) 9.436.683,60 10.539.512,89 11.843.138,73 

Payback 0,09 0,08 0,07 

PE (%) 42,20% 42,20 42,20% 
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8.3. AVALIAÇÃO SOCIAL 

 

Descreva os custos e benefícios sociais (número de empregos gerados, impactos ambientais, 

etc.) do futuro empreendimento. 

 

A proposta foi elaborar um trabalho de adequação de um sistema ERP já existente para aten-

der às exigências da legislação societária relativa às empresas optantes pelo regime de tributa-

ção Lucro Real, visando o crescimento da empresa atendendo novos clientes de grande porte 

que hoje não são atendidos em virtude de o sistema não estar preparado. 

Nesta proposta os recursos utilizados são próprios, não necessitando de financiamento bancá-

rio ou injeção de capital de terceiros pois a empresa possui dinheiro em caixa com esta finali-

dade. 

 

Como a proposta trata de adequação de um sistema ERP, que é um produto instalado em um 

servidor e destinado a utilização de vários usuários, ou seja, um produto que não pode ser 

jogado no lixo, não polui não vai trazer impactos negativos ao meio ambiente, na realidade 

vai trazer benefícios pois como as informações vão ser armazenados em um banco de dados 

não será necessário efetuar impressões em papéis, reduzindo o consumo de papéis e produção 

de lixo. 

 

Também traz benefícios para a sociedade local pois a empresa vai passar de 32 funcionários 

para 51, ou seja haverá novas oportunidades de trabalho para 19 pessoas que estão desempre-

gadas nos dias de hoje. A empresa também busca mão de obra local pois na cidade existem 

duas universidades que possuem cursos relacionados às exigências da empresa na contratação. 

 

Com o aumento de faturamento a empresa vai trazer novos recursos de impostos municipais, 

estaduais e federais ajudando no desenvolvimento das três esferas. 
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9 CONCLUSÃO 

O plano de negócio desenvolvido neste trabalho acadêmico para conclusão do curso de Ad-

ministração, tem como proposta verificar os conhecimentos adquiridos no curso TCCI e 

TCCII. 

Este trabalho nos deu oportunidade de criar um plano de negócio com processos bem defini-

dos e informações que jamais foram analisadas no decorrer dos 25 anos da empresa a qual foi 

utilizada como exemplo, e este processo vai ser utilizado como padrão para analisar novos 

projetos que irão surgir nos próximos anos. 

 

A empresa sempre foi uma empresa rentável por se tratar de uma empresa de serviço, onde o 

produto não possui matéria prima para ser desenvolvido. Este produto, depois de estar pronto 

somente precisa ser melhorado e nisso não precisa de muito investimento e possui receita de 

manutenção e de novas vendas, mas após análise do plano de negócios pode-se averiguar que 

essa nova adequação do sistema é viável para a empresa. 

 

Ao efetuar o trabalho, analisamos diversos aspectos da empresa, como contábil, financeiro, 

estrutura, necessidade de investimentos e contratação de pessoas. Desta forma, foi possível 

auxiliar no planejamento do  crescimento da empresa de forma segura e com dados reais. 
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