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Um negdcio bem planejado terd mais chances de
sucesso que aquele sem planejamento, na mesma
igualdade de condigdes.

(José Carlos Assis Dornelas)

E importante ter metas, mas também ¢
Jundamental planejar cuidadosamente cada

passo para atingi-las.
{Bernardinho)
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RESUMO

Percebemos que, por volta dos anos 2000 a 2008, o uso de computadores cresceu de forma
significativa no Brasil. A facilidade de acesso as informag6es, diversdo e comunicagfio so
alguns dos motivos pelos quais as pessoas utilizam essa ferramenta que se tornou
imprescindivel para muitos. Porém, ndo sdo todos que podem ter acesso ao computador em
casa e, por isso, a Lan House se configura como a opgfo mais viavel para que se possa ter
contato a uma inumera quantidade de informages e interagir com o mundo, sem gastar
muito. Esse € o caso da cidade de Itapaci-GO, onde mais de 90% das pessoas ndo t&m
computador em casa. Nesse caso, a inten¢fio do presente trabalho € analisar a viabilidade da
implantacio de uma Lan House na cidade de Itapaci, facilitando o acesso das pessoas ao
computador, seja para fins de diversdo, trabalho ou entretenimento e, também, garantir ao
empreendedor uma lucratividade significativa para que este possa dar andamento aos
negocios e melhorar sua condigio de vida. Assim, este trabalho tem como ferramenta
primordial o Plano de Negdcio como auxilio para montar 0 novo empreendimento, pois
através dele tem-se um diagnéstico completo do ambiente interno e externo o que facilita na
andlise da viabilidade do negécio. S3o aspectos que nfo poderiam ser analisados e avaliados
separadamente, porém, com o estudo completo, a analise se torna mais apurada e os
resultados se revelam mais confidveis.Através da desde plano de negécio verifica-se que é
vidvel a implantagfo da Terabyte Informética na cidade de Itapaci, pois o mercado nfio estd
saturado e a busca pelo servigo é grande.

Palavras-Chave: Empreendedorismo, Necessidade, Viabilidade, Negécio.
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1 INTRODUCAO

A cada minuto o mundo evolui. Tudo se transforma a todo o momento; nada esta
parado, principalmente no que diz respeito a tecnologia. Quando se fala em informatica,
entdo, € o que mais muda. A cada dia ¢ criado um novo computador, sdo desenvolvidos
diversos programas, jogos e assim por diante. Isso quer dizer que o computador tem ocupado
um lugar cada vez maior na vida das pessoas.

Esse acesso direto ao computador ndo ¢é privilégio de todos. Ainda existem muitas
pessoas que, por questdes financeiras, ndo conseguem ter um computador em casa. Mesmo
assim, o uso deste ndo ¢ descartado. Hoje, a facilidade de acesso ao computador seja para
ficar por dentro das noticias, diversdo ou comunicagéo estd por toda parte.

Para estes que ndo possuem computador em suas casas, existem as Lan Houses que
se tornaram, nos ultimos anos, uma opgdo muito vidvel para tais usudrios, pois facilita o
acesso e tem baixo custo na utilizagdo do servigo.

Nesse contexto, o presente trabalho surge no intuito de se verificar a possibilidade
da implanta¢do de mais uma Lan House na cidade de Itapaci-GO, visto que a maioria das
pessoas ndo possui acesso direto a computadores, a ndo ser em estabelecimentos dessa
espécie.

Além do mais, os empreendedores aqui descritos possuem experiéncia no ramo de

computadores e pretendem investir no ramo de jogos.
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2 OBJETIVOS

2.1 Geral

Estudar e analisar a viabilidade da implantagdo de mais uma Lan House em Itapaci-
GO.

2.2 Especificos

* Diagnosticar a receptibilidade da populacfio itapacina para a implantacdio de mais uma
Lan House na cidade;

¢ Analisar a freqiliéncia da utilizagio de Lan Houses na cidade de Itapaci;

» Identificar falhas e os anseios dos usudrios no que diz respeito 2 insatisfagiio em
relagdo aos servigos prestados pelas Lan Houses ja existentes na cidade.
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3 JUSTIFICATIVA

A criagdo de uma Lan House em Itapaci surgiu de uma idéia visando a oportunidade

de mercado existente na cidade de Itapaci.

Pretende-se com o negécio, melhorar a renda e as condigdes de vida do empreendedor,

sendo que este passard a ser seu proprio patrdo e tomaré conta de sua prépria empresa.

Visto a grande evolugio da tecnologia e a necessidade do uso do computador, torna-se
quase que imprescindivel o uso deste em nossas tarefas didrias, principalmente quando se
trata de jovens e adolescentes que, além de fazerem trabalhos de escola, também utilizam essa

ferramenta para diversdo (jogos, internet, bate-papo, etc.).

Na intengdo da utilizagio deste instrumento, pretende-se disponibilizar mais opgdes de
escolhas para a populagfio itapacina na hora de utilizar os servigos prestados por Lan Houses,

oferecendo a estes mais um servigo diversificado
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4 REFERENCIAL TEORICO

4.1 Empreendedor

Dentre os profissionais existentes no mercado, hd sempre aqueles que mais se
destacam. Isso ocorre porque tais pessoas revelam determinadas caracteristicas que as
diferenciam das outras. Sdo caracteristicas que se tornam visiveis € n3o podem ser deixadas
de lado, pois sfo elas que garantem o sucesso desses profissionais. Dentre essas
caracteristicas, ¢ possivel citar: iniciativa, responsabilidade, autoconfianga, energia, controle,
otimismo, persisténcia, dentre varias outras. As pessoas que possuem essas caracteristicas e
trabalham de forma a crescer tanto na vida pessoal quanto profissional, podem ser chamadas

de empreendedores.

Para Chiavenato (2005, p. 3), o empreendedor € a pessoa que inicia e/ou opera um
negocio para realizar uma idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e

inovando continuamente.

“QO empreendedor ¢ aquele que destrdi a ordem econémica existente pela introdugfo
de novos produtos e servigos, pela criagéio de novas formas de organizagéo ou pela exploragéo

de novos recursos e materiais” (DORNELAS, 2005, p. 39).

O que se observa é que o empreendedor € uma pessoa que enxerga oportunidades
onde a maioria s6 vé ameagas, tem a maleabilidade para contornar situagbes que parecem néo
ter saida, ndo se contenta com o que tem, sempre busca algo novo, quer crescer, buscar novos
horizontes. Quando algo da errado, esse profissional ndo fica se queixando e joga tudo pro
alto, ele aproveita o que fez, usando a experiéncia que obteve com o erro e assim, caminha
para o acerto. Nunca desiste (DORNELAS, 2007).

Dornelas (2007, p. 26) afirma que “a percepgdo e o aproveitamento de

oportunidades sdo caracteristicas do empreendedor de sucesso”.

Bernardi (2007, p. 9-10) destaca algumas caracteristicas encontradas no perfil e na

personalidade do empreendedor. S&o elas:
- senso de oportunidade;

- dominéncia;
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- agressividade e energia para realizar;

- autoconfianga;

- otimismo;

- dinamismo;

- independéncia,

- persisténcia;

- flexibilidade e resisténcia a frustragdes;
- criatividade;

- propensdo a risco;

- lideranga carismatica;

- habilidade de equilibrar “sonho” e realizag8o;

- habilidade de relacionamento.

4.2 Empreendedorismo

A busca pela conquista pessoal, pela concretizagfio de idéias ou um momento de
reflexdo sdo alguns motivos que levam uma pessoa a criar seu proprio negocio. Algumas
pessoas ja nascem com essa vontade e determinago, outras, desenvolvem essas competéncias
¢ habilidades no decorrer da vida. Todo esse processo de transformacio de idéias em

oportunidades chama-se empreendorismo (DORNELAS, 2005).

Para Dornelas (2005, p. 39), empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e

processos que, em conjunto, levam & transformagdo de idéias em oportunidades.

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na década de

1990, quando entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio 4s Micro e Pequenas

15

Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exporta¢fio de software) foram criadas.

(DORNELAS, 2005, p. 26)
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4.3 Empreendimento

Quando se fala em empreendimento, percebemos que isso ja pressupde investimento
€ 115C0.

Para Chiavenato (2005, p. 22), “Negécio € um esforgo organizado por determinadas
pessoas para produzir bens e servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e

alcangar recompensa financeira pelo esforgo™.

E, de acordo com Dornelas (2005, p. 39), o0 “Empreendimento é o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformagfo de idéias em oportunidades. E a

perfeita implementagfo destas oportunidades leva a criagéo de negéceio de sucesso”.

4.4 Plano de Negdcio

Para Chiavenato (2005), uma andlise detalhada daquilo que se pretende fazer ou do
que se pretende criar, € a melhor maneira de reduzir custos e riscos. Todos nés somos
limitados, ainda que tenhamos uma vasta experiéncia em determinada area, nfo é vidvel se
dar ao luxo de comegar algo sem uma prévia verificagdo das tendéncias do mercado, a
atratividade do negdcio pretendido e sua viabilidade, pois quando se trata de questSes que
envolvem investimentos e porque ndo dizer mercado ¢ dinheiro, deve-se pensar muito mais.
Para isso, a utilizagio de um Plano de Negdcio ¢ totalmente vidvel e porque nfo dizer

imprescindivel antes de se tomar qualquer decisfio. Mas o que é um Plano de Negocios?

Segundo Dolabela (1999, p. 80), “o Plano de Negdcio é uma linguagem para

descrever de forma completa o que € ou o que pretende ser uma empresa”.

O Plano de Negdcios € um documento usado para descrever um empreendimento € o
modelo de negdcios que sustenta a empresa. “Sua elaboragfo envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu

ambiente de negdcios” (DORNELAS, 2005, p. 98).

Para Chiavenato (2005, p. 128), “Plano de Negodcio ¢ um conjunto de dados e
informag@es sobre o futuro empreendimento™; nele se define as principais caracteristicas e
condi¢gdes para proporcionar uma andlise da viabilidade do negécio, dos seus riscos, bem

como, facilitar sua implantago.
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4.4.1 Plano de Negécio no Brasil

Pode-se dizer que, no Brasil, o Plano de Negdcios é uma ferramenta utilizada a
pouco tempo € que a maioria das empresas que a utilizam sfio de médio e grande porte. Isso
ocorre porque muitos ainda nfio perceberam a eficiéncia e eficicia deste instrumento para o
seu negdcio. Vemos e ouvimos diariamente vérias empresas que abriram suas portas a pouco
tempo ¢ ja estdo fechando. Tinham a esperanga e até mesmo a certeza do sucesso, mas

infelizmente nfo perceberam que o mercado € totalmente instavel e imprevisivel.

Esse Plano surge como instrumento primordial para as empresas, ndo s6 para as
grandes. O Plano possibilita ao empreendedor fazer uma andlise e um diagnéstico do
ambiente em que a empresa atuard, sabendo de forma mais acurada as necessidades e anseios
de seus futuros clientes, quem sero seus clientes, a previsdo de lucro, o potencial dos

concorrentes e assim por diante.

Essa ferramenta de gestfio pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho légico e racional que se

espera de um bom administrador (DORNELAS, 2005, p. 96)

De acordo com Bernardi (2007, p. 3):

Existem varias razdes para justificar o desenvolvimento de um Plano de
Negdcios profissional e competente, nio somente ao iniciar um negécio,
que é um imperativo, mas também como uma boa pratica de gestiio no
desenvolvimento da empresa, seja para revisar periodicamente o atual
modelo de negécios, seja para projetos estratégicos especificos ou para
estabelecer e avaliar as premissas fundamentais ao modelo do negécio.

E sabido que todos nés nos sentimos bem com um bom salério e com um negécio
que dé muito dinheiro, porém somente esses quesitos ndo preenchem nossas necessidades. E
preciso algo mais que o dinheiro, algo que nos faga sentir bem em estar executando determina
atividade, que nos faga sentir motivado. E preciso gostar daquilo que se faz, caso contrério, as

chances de fracasso do negdcio serd muito grande.

Segundo Degen (1989, p.48), cada um de nés se realiza e se satisfaz de forma
diferente. Por isso, cada um tem de fazer sua escolha na procura de um negécio, pelo qual se
sinta atragio pessoal. Sem essa atragfo pessoal e entusiasmo, o empreendimento ndo terd

SUCesSso.
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O empreendimento em estudo serd construido com a participagdo de dois socios, o
que facilitara a execugfio das atividades da empresas, pois sendo esta de pequeno porte néo
necessitardo de inicio ter gastos com funcionarios. Todas as atividades serfio executados por

eles mesmos. Porém, deve-se tomar cuidado na escolha do sécio.

A escolha do s6cio nfio € menos complicada do que a escolha de uma esposa, e deve
ser conduzida com o mesmo cuidado. “H4 quem diga que devemos ter mais cuidado na
escolha de socios porque uma escolha errada pode pdr a perder todo o empreendimento. E

mais facil comegar e desfazer casamentos do que sociedades” (DEGEN, 1989, p. 130).

De acordo com Degen (1989, p. 21), apesar da impossibilidade de discutir
criatividade, sua origem & de facil explicagdo. “Ela ¢ decorrente da observagio, pelo
empreendedor, de inumeras empresas, da associagiio das idéias, sucessos e fracassos desses

empreendedores™.

Antes de tomar uma decisfio de abrir um negdcio, é preciso primeiro conhecer e
compreender o setor em que se pretende trabalhar, pois caso contrario, o que se chamaria de

empreendimento, acabara se tornando um fracasso.

Compreender um setor significa saber como sfo estruturadas e como
funcionam as empresas que atuam naquele ambiente, como os neg6cios se
processam quem sdo os clientes, como se comportam e qual o seu potencial,
pontos fortes e fracos da concorréncia, fatores criticos de sucesso,
vantagens competitivas, possiveis reacGes diante da entrada de novas
empresas no mercado (DOLABELA, 1999, p. 79).

Nio existiria a fabricagdo de produtos ou a prestagdo de servigos, se nfio existisse
aquele que compra ou desfruta dos servigos prestados, ou seja, o cliente, Por isso, o que

acontece € uma troca, onde ambos satisfazem suas necessidades.

Para Dolabela (1999, p. 147), “marketing é o processo de planejamento de uma
organizag#o que busca realizar trocas com o cliente, cada um com interesses especificos: o

cliente quer satisfazer suas necessidades; uma empresa quer gerar receita”,

Mesmo sendo um negocio de pequeno porte ¢ que parece nfo fazer tanta diferenga
se comparado aos grandes, nfio se pode analisar dessa forma. Isso porgue, independente do
tamanho ou area de abrangéncia do negdcio, esse sofre influéncia direta ou indireta da

concorréncia, tendo em vista as grandes mudancas e evolugdes das necessidades,
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principalmente em se tratando da 4rea tecnologia, onde a cada dia surge algo novo

(programas, jogos, equipamentos, etc.).

O conceito de empresa tecnoldgica puramente local estd desaparecendo. “Mesmo a
empresa que atua somente no mercado regional sofre com a concorréncia da empresa
mundial, tendo que estar preparada para compelir em qualquer mercado” (DOLABELA,
1999, p. 100).

Toda empresa, independente do porte, ao ter inicio deve ter mente que enfrentard
desafios e, esses desafios muitas das vezes, se a empresa nao estiver preparada, pode levi-la
ao fracasso. Isso porque o mercado estd sempre em constantes mudancas; as necessidades dos
clientes mudam, € economia muda, concorréncia muda. Isso requer do empreendedor uma
total flexibilidade para sc adaptar a esse mercado instavel, caso contrario pode-se dizer que o
empreendimento nfio terd muito tempo de vida. E claro também, que nenhuma empresa, pode
esperar um lucro significativo logo no inicio de suas atividades, esse periodo € um pouco

conturbado devido aos intimeros gastos para colocar o negécio em funcionamento.

Porém, o que se deve ter em mente € que € preciso tragar objetivos e trabalhar para o
alcance destes. E preciso saber onde se quer chegar, para que seja possivel saber se 0 negocio

esta andando como planejado.

“Qs objetivos sdo as defini¢des daquilo que deve ser realizado pela empresa nas

4reas principais, durante periodos especificos de tempo” (DOLABELA, 1999, p. 185).

Pode-se dizer que quando uma pessoa decide montar um negécio, muita coisa muda
em sua vida. Jsso porque a pessoa passa a trabalhar para si mesma, passa a ver ¢ passar por
situagdes que antes nfo acontecia, comega a perceber as dificuldades que quando empregado
ndio percebia que seu patrdo passava. Enfim, tem uma nova visdo do negdcio, levando em

conta a maior responsabilidade assumida.

Segundo Dolabela (1999, p. 202), existe algumas mudangas na vida de uma pessoa

que abre uma empresa. Dentre elas estdo:

e O pequeno empreendedor tem de fazer de tudo. Mesmo coisas que detesta ou nunca

fez.

e Deve-se submeter a horarios prolongados ¢ variaveis. No tem mais controle sobre o

seu tempo.
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e O empreendedor tem mais autonomia para decidir a sua vida. Mas tem que saber lidar

com ¢la.

e Assume mais responsabilidade, j& que tudo depende dele. N&o ha terceiros a quem

atribuir fracassos ou sucessos.
s Assume riscos financeiros, as vezes, envolvendo o patriménio da familia.

Principalmente nesse caso, estar sempre atento a novas tendéncias, se torna um fator
de competitividade. Isso porque tudo esta em constante evolugfio, 0 que requer uma grande

atengfio a aquilo que o cliente quer ou até mesmo podera querer.

“E fundamental que a empresa acompanhe a tecnologia de ponta de seu campo de
atuagfo. Com as rapidas mudangas tecnolégicas, aquele que ndo acompanhar os avangos
tecnologicos da concorréncia estard em séria desvantagem” (BEEMER & SHOOK, 1998, p.
157

Segundo Beemer & Shook (1998, p. 226), “ao enxergar o mercado pela 6tica do
cliente, o estrategista de longo prazo prevé seu proprio futuro. Seu foco no amanhi o torna

capaz de prever as necessidades do cliente”.

Né&o basta apenas oferecer servigos de boa qualidade, um atendimento impecéavel ou
uma estrutura confortivel. E preciso mais que isso, ou seja, é necessario que se tenha uma
forma de mensurar a satisfagfio do cliente, pois talvez pensamos que estamos oferecendo o
melhor servigo e com todas as regalias possiveis ¢ por isso o cliente est4 satisfeito. Isso pode

ser verdade ou ndo.

De acordo com Whiteley (1992, p. 141), “é dificil acompanhar todos os dados
indicando como uma organizagdio estd atendendo seus clientes”. Um indice pode, entfo,
tornar-se uma excelente ferramenta no direcionamento das pessoas para as necessidades mais

importantes do cliente.

Isso ndo vale somente para empresas de grande porte, empresas pequenas também

precisam se preocupar se estdo satisfazendo as reais necessidades de seus clientes.
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5 SUMARIO EXECUTIVO

5.1 Descrigiio do Negécio

A Terabyte Informatica surgiu da vontade dos empreendedores de montarem seu
proprio negdceio. Depois de uma pesquisa realizada junto ao publico de Itapaci, percebemos
que cerca de 90% ndo tem acesso direto a internet, portanto a demanda de busca pelos
servicos se torna intensa. Além disso, na cidade de Itapaci existem apenas quatro concorrentes
que prestam servigos do mesmo ramo; e, considerando que a cidade tem cerca de 20.000
habitantes, este mercado ¢ bastante promissor, pois nfio esta saturado e tem espago para ouiras

empresas.

A empresa prestard servicos de acesso a internet (sites, e-mail), jogos de rede
(Wolfensten, Warcaft, Hall Life, Counter Strike, Futebol, Star Wars ¢ GTA), impresséo de
documentos (trabalhos, relatérios, documentos diversos), gravagdio de CD/DVD (arquivos,
fotos, videos, musicas, trabalhos), atendendo a exigéncia do consumidor que estd cada vez

mais exigente.

O publico a ser atingido serdo as criangas e adolescentes (pelos jogos de rede
oferecidos). Porém, o publico adulto também serd alcancado pela precisfio das maquinas,
ganhando tempo em pesquisas, impressio de documentos e gravagSes de CD/DVD,

atendendo assim as necessidades do cliente.

A empresa serd localizada na Av. Floresta, Centro da cidade de Itapaci; 1sso pela

facil localidade e por ser um ponto de comércio que abrange um niimero maior de pessoas.

Tomando base toda infra-estrutura, moveis, equipamentos de informatica,
instala¢Ges, softwares, ponto, impostos, legaliza¢do, divulgacfio, manutencio/conservagéio e
material em estoque, estima-se um investimento de aproximadamente R$ 27.559,93 (Vinte e

sete mil quinhentos e cingiienta e nove reais e noventa e trés centavos).

Como a demanda de busca pelos servigos € grande e a empresa funcionara de 8h da

manhd as 22h, sendo que, aos domingos e feriados, o horério prosseguird até zero hora.

Terd como diferencial a oferta de servigos de informatica bem estruturada, com
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preco acessivel, em local de fécil acesso, procurando sempre que possivel oferecer boas

condi¢des de pagamento, com descontos promocionais.

Estima-se uma loca¢fio de 2.520 horas/més, sendo que a hora/locagdo é de R$ 2,00;
uma margem de 30 gravagdes de CDs e 25 de DVDs mensal, sendo que a gravagdo do CD €
de R$ 4,00; do DVD de R$ 6,00. Estima-se 1000 impressdes, sendo que o valor da folha

impressa ¢ de R$ 1,00, totalizando, assim, um faturamento de R$ 6.310,00 mensal.

Tendo como base o faturamento estimado, pagando-se os devidos custos fixos
mensais ¢ despesas (Pré-labore + encargos, material de expediente, honorarios contédbeis,
depreciagfio, manuten¢io e conservagdo, seguros, agua, energia elétrica, telefone/ internet,
material de limpeza, aluguel, despesas com propaganda, contribuigdio sindical e despesas

diversas) estima-se um faturamento de R$1483,32

O tempo estimado de retorno do investimento da Lan House Terabyte serd de 1,55
anos apos o inicio das atividades da empresa. Os empreendedores terdo recuperado, sob a
forma de lucro, tudo o gue gastaram com a montagem do negocio, sendo que cada més a
empresa terd recuperado 5,38% (64,56 % ao ano) do valor investido através dos lucros

obtidos no negocio.

5.2 Dados dos empreendedores, perfis e atribuigdes.

A Terabyte Informatica é formada por 02 (dois) sécios, sendo eles:

Sacio 1

Silas Ribeiro S4

Rua Carlos Almeida n® 25

Itapaci-Goids

Fone (062) 9122-4950

Experiéncia Professional: Possui o curso de processamenfo de dados e eletricista; hd um ano
trabalha no Departamento de T. I da Vale Verde Empreendimento Agricola Ltda.

Atribui¢fo do sécio: Gestor
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Sécio 2

Alex Costa Ferreira

Rua Goias n° 30

Itapaci-Goias

Fone: (062) 9802-5892

Experiéncia Professional: Possui o curso de processamento de dados e ha 5 anos trabalha
como coordenador de TI da Vale Verde Empreendimentos Agricola Ltda.

Atribuigdo do socio: Gestor

Apés andlise, verifica-se que todos os s6cios possuem os mesmos objetivos e
ambigdes. O valor da retirada pré-labore serd de aproximadamente trés salarios minimos para
cada sécio, mas, inicialmente, o lucro sera reinvestido na propria empresa até atingirmos uma
estabilidade no mercado. Posteriormente, serfio reinvestidos 50% do lucro e os demais 50%

serdo distribuidos em partes iguais.
Para haver um melhor desempenho nas tarefas dos sécios, fica definido que:
¢ Nio serd permitida a contratagéo de parentes na empresa;
e Todos os s6cios terfio 0 mesmo direito junto ao empreendimento;

e Nenhum sécio terd autonomia para tomar decisdes isoladamente, a néo ser em caso de

urgéncia ou emergéncia;
¢ Em caso de morte as cotas serfio pagas aos herdeiros;

Foi verificado, e nenhum sdcio possui restrigdes cadastrais e nem pendéncias junto a

orgios como: Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e INSS.

5.3 Apresentacido da Empresa

5.3.1 Dados do Empreendimento

Razdo Social: Terabyte informatica Ltda
CNPI: 17 .839.817/0001-01

Nome Fantasia: Toca da Raposa
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5.4 Setor de Atividades

A Terabyte atuard no setor de prestagfio de servigos, pois prestara servigos de acesso a

Internet, Jogos de rede, gravagio de CDs/DVDs e impressdo de documentos.

5.5 Forma Juridica

O regime juridico do empreendimento “Terabyte Informatica Ltda” serd da forma
sociedade empresdria , onde duas pessoas uniram-se com capitais iguais para montarem uma
prestadora de servigos junto 4 JUCEG — Junta Comercial do Estado de Goids, sendo os sécios

responsaveis por todos os atos da empresa.

5.6 Enquadramento Tributario

Regime Simples por ser uma empresa no ramo de prestacdo de servi¢os onde serdio

pagos alguns impostos, tais como: IRPJ, CSLL, COFINS, PIS / PASEP, 1SS, INSS.

5.7 Capital Social

Nome do sécio Valor (RS) Integralizacdo (%)
Silas Ribeiro Sa R$13.779,97 50%
Alex Costa Ferreira R$13.779,97 50%
TOTAL CAPITAL SOCIAL | R$27.559,93 100%

5.8 Missio

Prestar servigos com qualidade, competitividade e respeito ao meio ambiente,

objetivando a satisfagdo de nossos clientes.

i ]
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5.9 Visido
Buscar Inovag¢de com alto nivel de profissionalismo, organizag¢fo e desenvolvimento

tecnoldgico, transmitindo a imagem da empresa ao mercado.

5.10 Metas

Curto Prazo:

e Solidificar-se no mercado.
¢ e Construir planos estratégicos para conquistar clientes.

¢ (anhar espago no mercado investindo no atendimento, qualidade e prego dos servigos.

Meédio Prazo

Investir em infra-estrutura € em novos produtos;

¢ Aprimorar os servigos oferecidos;

Adquirir estabilidade financeira para a aquisi¢8o de novos produtos;

Aumentar a quantidade de itens oferecidos ao publico.

>

Longo Prazo

» Conquistar novos clientes, garantindo a sua fidelizag&o;

¢ Expandir o negdcio, visando ampliar o oferecimento de computadores e acessorios.

i J
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6 PLANO DE MARKETING

Sabemos que o marketing é uma das ferramentas basicas para os empresarios
desenvolverem e ganharem o mercado a sua volta através da divulgagdo de seus produtos e
servigos. Pensando nisso a Terabyte informatica buscara sempre conquistar os clientes dando-

lhes promogdo e acima de tudo, um atendimento personalizado.

Um bom plano de marketing ¢ ponto critico e vital ao projeto, pois dele derivam
todas as proje¢des subseqiientes, demonstrando os dados e subsidios necessarios a
sustentagdo do modelo de negécios e as informagdes pertinentes que irdo compor o
Plano de Negdcios em suas partes especificas (BERNARDI, 2007, p. 121)

6.1 Descricao dos principais produtos

No empreendimento Terabyte Informatica, serdo executados servigos como: acesso a
internet, jogos de rede, impressdo de documentos e gravagdo de CDs/DVDs, tudo com

qualidade e bom atendimento.

Figura 01

Figura 01
Adaptagio: PORTAL de Caragua, 2008
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Figura 02

Figura 02

Adaptagdo: PORTAL de Caragua, 2008

6.2 Estudo dos clientes

Sabe-se que os clientes a cada dia estdo mais exigentes, sendo assim, buscar inovagio

com agilidade sem perder a qualidade se torna algo primordial para uma empresa de sucesso.

A Terabyte informatica, visando o mercado em si, pretende trabalhar com varios tipos
de clientes da cidade de Itapaci, sendo que o pubico alvo a ser atingido sera principalmente os
adolescentes e jovens, atraidos pelos jogos de rede oferecidos que sdo os de ultima geracio.
Espera também cativar o publico adulto, especialmente estudantes onde serdo beneficiados

pela qualidade na impressido de documentos, trabalhos e pela velocidade de acesso a internet.

A seguir, temos os resultados obtidos na pesquisa sobre a possivel implantagdo de uma

nova Lan House em Itapaci-GO.

A técnica utilizada para a coleta de dados deste trabalho foi um questionario com
perguntas de multipla escolha. Através do questionario, obtemos informagdes sobre o assunto
em pesquisa. Assim, foi possivel analisar essas informagdes, obtendo conclusdes que serviram

para avaliar o futuro empreendimento
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O questionario ¢ a forma mais usada para a coleta de dados, pois possibilita medir

com melhor exatidao o que se deseja (CERVO; BERVIAN, 1996, p. 138)

No questionario foram usadas perguntas de multipla escolha que, para Marconi e
Lakatos (2005, p. 208), sdo perguntas fechadas, mas que representam uma série de possiveis
respostas, abrangendo varias facetas do mesmo assunto. As perguntas de multiplas escolhas
serviram para dar mais opg¢des aos entrevistados e, a partir dai as informagdes puderam ser

mais bem avaliadas.

Figura 04

Vocé acha os servigos prestados das lan
houses de itapaci satisfatorios?

2%

B Sim

® Nao

85% e AsVezes

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Conforme pesquisa realizada junto ao publico alvo, percebemos que os servigos
prestados pelas Lan Houses, de forma geral, deixam a desejar, pois 85% dos entrevistados

dizem que os servigos variam, isso levando em considerag@o atendimento e qualidade.



29

Figura 05

O que falta nos servicos prestados?

® Estrutura
= Equipamentos

Atendimento

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Pelos resultados, percebemos que as opgdes ficaram bem divididas, deixando claro
que, principalmente, a estrutura (conforto) com margem de 52% ndo € boa; como ja havia

ficado claro na figura 01, com margem de 30%, o atendimento também néo é bom.

Os equipamentos tiveram um percentual razoavel, o que também pode ser

melhorado.

Figura 06

Vocé vai a uma Lan house com que
frequéncia semanal?

2% 7%

m De Segunda a Domingo
= 4 Vezes na Semana

= Menos de 4 vezes

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro S, 2008.

De acordo com os resultados, quanto a freqiiéncia dos futuros clientes, percebemos e
que a maioria procura uma Lan House menos de 4 vezes ao dia, totalizando um indice de

91%; 7% quatro vezes ao dia e, 2%, todos os dias, o que nos da uma boa freqiiéncia semanal.
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Figura 07

O que vocé acha do prego cobrado pela
prestacaode servicos das lan houses de
Itapaci?

m Caro
® Mediano

w Barato

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Quanto ao prego cobrado pelos servicos prestados, constatamos que o prego €
acessivel, porém ndo ¢ tdo satisfatorio, totalizando um percentual de 72%; porém 16% acham
o preco cobrado acima da média, em outras palavras, acham os servicos com prego “caro” e

12% acha que o servigos prestados sdo baratos.

Figura 08

Qual o tempo médio que vogé fica em
uma lan house por dia?

® 1 hora
® 2 horas

# maisde 2 horas

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Referente ao tempo médio que o publico alvo fica na internet, percebemos que a
maioria ficam cerca de 2h em seus acessos, totalizando 46%. 30% ficam mais de 2 horas em

uma Lan House o que também ¢ uma boa margem percentual; apenas 24% fica menos 1 hora.
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Figura 09

O acesso a internet das lan houses da
cidade é:

5%
s

® Lento
@ Medio

# Rapido

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Um dos principais e mais importantes itens de uma Lan House bem sucedida ¢ sua
velocidade de transmissdo. Pelos resultados, o piblico alvo relata que o acesso das lan house
da cidade sdo lentos, com margem de 57%. 38% acham o acesso médio e apenas 5% acham
que o acesso € rapido. Observando esse item a Terabyte informatica ird colocar internet com

2MB de velocidade, o dobro da velocidade das concorrentes.

Figura 10

Em que dias da semana vocé acha que as
lan houses devem fazer promogoes?

4%

® Inicio da semana
# Meio da semana

# Fim de semana

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Quanto aos resultados sobre o dia em que as lan houses devem fazer promogdes, ficou
constatado que os melhores dias s@o nos finais de semana. Isso porque a maioria dos usudrios

busca descontragdo; alguns ndo tém aula; outros ndo trabalham. Ou seja, abrange a folga em
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um aspecto geral. Pensando nisso, a Tarabyte informatica ira fazer promogdes em finais de

semana, cativando ainda mais seus clientes.

Figura 11

Quantos anos vocé tem?

® Ate 14 anos
= de 15 a 20 anos

# Acimade 21 anos

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

Outro item importante ¢ saber que publico alvo a Terabyte ira mais atender. Pelos
resultados, verificamos que a maioria estd na faixa entre 15 e 20 anos, totalizando um
percentual de 48%. Ou seja, sdo os adolescentes e jovens que serdo beneficiados pela internet

de alta velocidade de transmisséo e pelos jogos que sdo os mais novos no mercado.

Figura 12

Qual seu grau de escolaridade?

® Ensino Fundamental
® Ensino Médio

= Ensino Superior

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.



Como a maioria dos clientes da Terabyte informatica sdo adolescentes e jovens,
como afirma o resultado expresso na Figura 11, os principais clientes sdo do ensino médio,

totalizando um percentual de 62%.

Figura 13

Vocé tem acesso a computador com
internet em casa?

4%

apenas computador

Fonte: Pesquisa de Mercado elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

A maioria do publico da cidade de Itapaci-GO ndo tem acesso direto a internet e jogos
em suas casas. Por isso buscam uma Lan House para pesquisarem trabalhos ou se
descontrairem. Os resultados revelam que esse publico totaliza um indice de 90% do
universo. Pensando nisso, surgiu a idéia de montar mais uma lan house, pois a oportunidade ¢

boa e a demanda de procura pelos servi¢os ainda nio esta saturada.

6.3 Estudo dos concorrentes

Ter uma vantagem sobre os concorrentes ¢ um grande desafio, principalmente
quando a competi¢do se torna acirrada na conquista dos clientes. Sendo assim, a Terabyte
informatica se destacara entre as demais pela velocidade da internet e pela oferta de servigos
de informatica bem estruturada. Além disso, tera prego acessivel, qualidade, maquinas com
desempenho adequado, sala sem ruidos e com ar condicionado, local de facil acesso e de
grande movimento, procurando, sempre que possivel, oferecer boas condigdes de pagamento,

com descontos promocionais de acordo com o pacote de servigos solicitados.

Nesse caso. a Terabyte usard uma estratégia inicial que pode ser chamada de
estratégia genérica para competir nesse mercado onde a mesma atuard. Tal estratégia ¢

chamada de estratégia de diferenciagdo, isso no que diz respeito a qualidade do servigo
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prestado e a comodidade que sera oferecida aos clientes como descritas 4 cima.

34

Degen (1989, p.119) diz que, “através da estratégia competitiva de diferenciacio, o

empreendedor procura destacar seu negocio em relagéo aos dos concorrentes, em um ou mais

fatores de sucesso que sfo valorizados pelos clientes”.

A Terabyte funcionard de 8h da manhd as 22h. Aos domingos e feriados até as

{(:00h, tendo esse ponto também como diferencial, pois as demais prestadoras néo funcionam

em domingos e feriados.

ESTUDO DOS CONCORRENTES

Prego
. Internet/
Hora/ Funcionamento hora= Impressdo/ | Gravacio/C localizagio
velocidade folha D, DVD
transmissao
Segunda a sdbado das 8h
Terabyte as22h R$2,00 = R$1,00 | REAL00ED | )0 ida
Yoo . . . R$ 6,50 ..
Informatica Domingos e feriados ate 2MB colorida Principal
. DVD
as 0:00
SM Segunda a sdbado das 8h R$2,00 = R$1,00 preto | R$ 5,00 CD Préximo a
Informatica as22h IMB e branco R$8,00 DVD Avenida
. Em frente a
. Segunda a sdbado das 8h R$2,00=
Gigabyte 3522 h 300KB Nenhuma Nenhuma SM '
Informatica
Segunda a sexta das 8h as _ .
Lan House 22 h Sabado das 8h as R§2,00= Nenhuma Nenhuma Rua distante
Flash 20h IMB do Centro
Segunda a Sexta das 8h as
. 22h R$2,00= | R$2,00 folha Distante da
Cyber Café | g4bado das 8h s 20h 600 KB colorida | Nemhuma |40 b incipal

A Terabyte, apesar de ser uma empresa nova no mercado, € totalmente inovadora,

pois apresenta os mais novos equipamentos ¢ jogos do mercado; sdo equipamentos de alta

tecnologia e com ampla velocidade de transmisséio, facilitando a vida do cliente.

Como a cidade de Itapaci € uma cidade com cerca de 20.000 habitantes, este

mercado € bastante promissor, pois ndo estd saturado e tem espago para outras empresas. E

pelas vantagens descritas, a Terabyte pretende aumentar cada vez mais seus clientes.

Oportunidades

Ameacas

v Demanda necessitada dos servigos pelo
fato de aproximadamente 90% das pessoas nio
terem acesso direto com a internet.

v

Concorréncia de outras prestadoras de
servigos nas proximidades da Av Principal

(ponto da Terabyte)

v Satisfagdo dos clientes com relagfio aos
servigos prestados, ambiente fisico confortavel,
limpo, fresco com méaquinas e jogos de ultima
geragio.

v

A dificuldade na mudanga de prestadora
de servigos, principalmente daqueles clientes
que j criaram com o prestador, vinculo de

confianca e fidelidade.
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Pontos Fortes

Pontos Fracos

v Alta Velocidade em transmissio de
informagdes, documentos, arquivos e pesquisas
da internet, impressio e gravagdes de qualidade

v

Dificuldade inicial da empresa de obter
clientes e conseguir fideliza-los, por nfio ser

conhecida.

v Capital inicial ser baixo p/ ser montar
uma prestadora ainda mais equipada
6.4 Estudo dos fornecedores
FORNECEDORES
]?escncao dos Nome do Condigdes Prazo de Localizagio
itens a serem Fornecedor Preco de Entrega | (UF/Municipio
adquiridos Pagamento
Baias para Moéveis Séo . 03 dias .
computador(3x1) Vicente R$ 50,00 6x sem juros liteis ltapaci/GO
Cadeira MO\:’GIS Sdo R$120,00 | 6x sem juros 0? d}as Itapaci/GO
Vicente uteis
Ar Condicionado M%\:’GIS Sdo R$ 900,00 | 6x sem juros O? d_las Itapaci/GO
icente utels
Balcdo p/ Moveis Sao . 03 dias .
atendimento Vicente R$ 300,00 { 6x sem juros dteis Itapaci/GO
Computador Microshopping 12x sem 05 dias .
Completo da Informética R$ 1400,00 juros uteis liapaci/GO
Impressora Microshopping 12x sem 05 dias .
Multifuncional da Informética R$ 350,00 juros Uteis ltapaci/GO
Wolfensten Mlcroshop’p‘mg 29,90 6x sem juros 0? d}as Itapaci/GO
da Informética teis
Warcaft Mlcroshop’pfng R$ 29,90 6x sem juros 0? d}as Itapaci/GO
da Informética liteis
Hall Life Mlcroshop’p}ng R$ 35,30 6x sem juros 0§ d}as Itapaci/GO
da Informatica Uteis
Counter Strike Mlcroshop’p e R$ 29,90 6x sem juros 0? d.las Itapaci/GO
da Informatica titeis
Futebol Microshopping | pg 2900 | 6x semjuros | 0295 | {apaciGO
da Informética uteis
Star Wars Mlcroshop’p}ng RS 29,90 6x sem juros 0? d}as Itapaci/GO
da Informatica uteis
GTA Microshopping | p¢ 4 4o | 12xsem 05 dias Ttapaci/GO
da Informética juros lteis
Cyber Caf¢ | Microshopping | peggyqq | 12xsem 05dias | 1 haciiGO
da Informaética juros Uteis
Diversos(cabeam
ento, swich, Fio & Luz R$ 500,00 | 4x sem juros 24 h Ttapaci/GO
canaleta,etc.
Papel A4 Microshopping | pe 1900 | 4xsemjuros | 241 ltapaci/GO
da Informatica
Cartucho Mlcroshop'p!ng R$ 55,00 | 4x sem juros 24 h Itapaci/GO
da Informatica
CD Microshopping | - pe g 80 | 4x sem juros 24 h Ttapaci/GO
da Informatica
DVD Microshopping | pej 90 | 4x sem juros 24 h Ttapaci/GO
da Informatica
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Conforme pesquisa de prego, qualidade, condi¢Ses de pagamento e prazo de entrega,
segue acima a relagfo de fornecedores selecionados, onde cada fornecedor estabelecen o seu
pacote, conforme descri¢do de condi¢bes de pagamento acima. A entrega de todos os itens de

um mesmo fornecedor sera em um mesmo dia, isso para evitar gastos desnecessarios.

Qportunidades Ameacas
Fornecedores em local de facil acesso e com Mesmos Fornecedores de algumas prestadoras
boas condi¢des de pagamento de servi¢os do mesmo ramo

6.5 Estratégias promocionais

Sabemos que a Promogio é toda a¢fio que tem como objetivo apresentar, informar,
convencer ou lembrar os clientes de consumir os produtos ou contratar os servicos oferecidos
e ndo os dos concorrentes. Diante da necessidade da divulgagfio do nome de nossa empresa,
utilizaremos:

» propaganda na radio;

s panfletos, que serfo entregues em locais com grande fluxo de pessoas onde constard
informacg8es basicas como nome da nossa empresa, endereco, telefone, etc., e sobre os
servigos oferecidos;

e participagiio em eventos;

e aut-dor na entrada e saida da cidade divulgando o nome e enderego da empresa;

e propaganda volante, pois esta € uma das praticas mais usadas de divulgagéio em nossa

cidade; e ndo esquecendo das promogdes nos feriados e finais de semana.

Com isso, a imagem da Terabyte sera reconhecida por toda cidade de Itapaci, onde
também serfio destacadas as promogdes em finais de semana, cativando ainda mais os

clientes.

6.6 Estrutura de comercializacio

No que diz respeito a comercializagdo de nossa futura empresa, torna-se necessario
refletir e pesquisar sobre quais serdo os meios mais adequados para se alcancar 0s nossos
clientes. NOs faremos visitas as escolas ¢ aos principais empresarios expondo os servigos os

quais oferecemos.
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6.7 Politica de melhoria

Conforme a Terabyte vai se aprimorando no mercado, como diz respeito a sua meta de
inovagdo, a empresa ird se inovar cada vez mais com novos softwares e hardwares, sempre

com qualidade e competitividade.

7 PLANO OPERACIONAL

7.1 Localizacdo do Negocio

O empreendimento Terabyte Informatica pretende e almeja atender os clientes de
toda a cidade de ltapaci, onde visa prestar seus servigos corretamente e assim cativar,
conquistar ¢ fidelizar seus clientes. A empresa tera seu funcionamento num ponto estratégico
e conhecido da cidade de Itapaci situada na Av. Floresta, centro da cidade, onde o fluxo de
pessoas € intenso, isso por ser um local no centro da cidade, em meio a avenida principal e
com a influéncia de vérios pontes de comércio de outras atividades, tais como: Agropecudria,
Inddstria e Comércio, facilitando a demanda de clientes ao ponto e a busca de matéria-prima

dos fornecedores , tendo como fator estratégico a distancia dos possiveis concorrentes.

O ponto situa-se em local bem iluminado e seguro, onde a locagdo do mesmo sera
pago em forma mensal na forma de dinheiro ou cheque. No inicio as dependéncias da
organizacdo terio: um cdmeodo comercial alugado, com 13 (doze) computadores que serd

distribuido internamente, com pequeno escritorio e banheiro.
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7.3 Capacidade Produtiva

‘

A empresa Terabyte Informética Ltda disponibilizara (12) onze computadores para
acesso a internet e jogos de rede e terd 01(um) computador para gerenciar o tempo de acesso
dos clientes; 0 mesmo terd uma impressora instalada e gravadora de CD/DVD para atender a
demanda de gravacdo e impressdio de documentos, lembrando que os demais computadores

também terdo gravadora de CD/DVD

7.4 Processo de produgio

FLUXOGRAMA DE FUNCIONAMENTO DA TERABYTE INFORMATICA LTDA

EMPREENDIMENTO

y
Recebimento da matéria-prima

Prestacdo de servigos

Gravagdes etn Servigos de
CDs, impressdes Internet € jogos
de documentos

Figura 14: Fluxograma Funcionamento da Terabyte Informatica Itda.
Fonte: Pesquisadores Alex e Silas (2008).

7.5 Necessidade de pessoal

A Terabyte Informatica iniciarda com dois so6cios, sendo assim, cada sécio

desempenhara todas as fungdes da organizagio em termos iguais (atendente e balconista)



8 PLANO FINANCEIRO

8.1 Estimativa do Investimento Total

¢ Investimentos Fixos;
e Investimentos Financeiros;

¢ Investimentos Pré-operacionais.

8.1.1 Estimativa dos investimentos fixos

- Discriminagio Unld Quant . Valolzgnlt “ T::t:llolg$
Méveis e Utensilios 3.240,00
Baias para computador (Conjunto 3x1) Unid. 4 90,00| 360,00
Cadeira Unid. 14 120,00 1.680,00
Ar Condicionado Unid. 1 900,00] 900,00
Balciio p/ atendimento Unid. 1 300,00 300,00
Equipamentos de In_fofmaitiéa_: ‘ ) ' ' | 18.550,00
Computador Completo Unid. 13 1.400,00 | 18.200,00
Impressora Multifuncional Unid. 1 350.00

Wolfensten Unid 1 29,90 29,90
Warcaft Unid | 29,90 29,90
Hall Life Unid 1 35,30 35,30
Couter Strike Unid | 29,90 29,90
Futebol Unid l 29,90 29.90
Star Wars Unid 1 29,90 29,90
GTA Unid. 1 42,40 42,40
Cyber Café Unid. 1 500,00 500,00
Instalaces G {0 500,00
Diversos (cabeamento, switch, canaleta, etc) Unid. 1 500,00 500,00
Totais Investimentos Fixos - - 23.017,20

Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro S4, 2008.




8.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

A — Estimativa do estoque inicial

B — Estimativa de capital de giro

| et T
~ Descricio - Unid. | Qu .
- ; . : _-7:5 = . - ‘uRS :: . o
Papel A4 Resmas 3 12:,00
Cartucho Unid. 2 55,00
CD Unid. 30 0,80
DVD Unid. 25 1,00

Elaborado por Alex Costa Ferreira e Sllas Rlbelro Sa, 2008

8.1.3 Estlmatlva de investimentos financelros (Resumo)

Descri¢io |- Yﬁjlm-j‘btﬂ RS
Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos) 4.347,73

" Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

escru;ab

Estoque Inicial (Insumos p/ Prestagdo Servigo)

8.1.4 Estimativa dos investimentos pré- operacmnals

195,00
Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos) 4.347,73
Total dos Investimentos Fmance:ms : o 4.542,73

Elaborado por Alex Costa Ferreira ¢ Sllas Rle]l’O Sa 2008

Dlscnmmagﬁo

Désbesas de Legalizacio (Juceg, CMC e insbr. Estadual)

389,39

Divulgagio

250,00

Total Des;:esas Pre~0peracmnms

Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Rlbelro Sa 2008 -
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8.1.5 Estimativa do Investimento Total (resumo)

: o Desam;ﬁ:_ . | Valor Total R$
. Estlmatwa de lnvestlmentos Fixos (quadro 5 1. 1) . 23.017,20
Estimativa de Investimentos Financeiros (quadro 5.1.2) 4.542,73
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais (quadro 5.1.3) 639,39
Tnta! 2’7 559,93

Elaborado por Alex Costa Ferrelra e Sl]as Ribeiro Sa, 2008.

8.2 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

Va'!o:r (R%)

Disc'ritﬁ:inaéﬁii |
Locagdo p/ Intemet Jogos e Apllcatwos .Hor.a 2,0(.)‘ T 2520 R$ .5.0.4(.).,00
Impressio Folha 1,00 1.000 R$ 1.000,00
Gravagio de CD Und 4,00 30 R$ 120,00
Gravagdo de DVD Und 6,00 25 RS 150,00
TOTAL | | R$6.310,00

Elaborado por Alex Costa Ferreira e Sllas Rlbelro Sa 2008

8.3 Estimativa dos custos com materiais e/ou insumos

Desc'rigﬁo}_ L f‘"U.nid. Qngiz‘;f . va.jfgfr i’j_ni't.; RS alar mx RS
Papel A4 | Resmas | 3 12,00 36,00
Cartucho Unid. 2 55,00 110,00

CD Unid. | 30 0.80 24,00
DVD Unid. | 25 1.00 25,00
'l”‘ntal

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferrelra e Sllas Rlbelro Sa, 2008.
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8.4 Estimativa dos custos de comercializa¢iol

43

R$631000 _R$ 28395

Fonte: Elaboradopor Alex Costa Ferrelra & Sllas Rlbelro Sa, 2008 |

8.5 Estimativa dos custos com mio-de-obra

Gerir as operagOes da empresa, definir
objetivos e metas, analisar fluxo de
Gestor caixa, administrar o departamento de
(Socios) marketing e finangas e auxiliar nas

atividades cotidianas que forem
necessarias.

2 1000,00 110,00

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas bi S 20.

8.6 Estimativa do custo com depreciagio

Itens de Informatica 18.550,00

Gerenciadores e Jogos 727,20
Moveis/Utensilios 3.240,00
lnstalag:ﬁes N 800 00

Fonte Elaborado por AlexCosta Ferrelra e Sllas RJbelro Sa,2008 '

1
Acesso em 02 dez. 2008.

2.220,00

Disponivel em: http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/legislacao/LeisComplementares/asp.



8.7 Estimativa dos custos fixos mensais/despesas

~ Discriminagio
LCustostios 0 FF T RS S4STYS
Pro-labore + encargos (11% INSS) R$ 2200,00
Depreciagido R$ 567,73
Energia elétrica R$ 450,00
Telefone / Internet R$ 200,00
Manutengao e Conservagdo

Material de expediente R$ 50,00

Seguros R$ 20,00
Honorarios contabeis R$ 145,00
Agua R$ 15,00

Material de limpeza R$ 30,00
Aluguel R$ 300,00
Despesas com Propaganda R$ 200,00
Contribuigdo Sindical R$ 30,00
Despesas Diversas RS$ 100,00

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

8.8 Demonstrativo de resultados

Pl %
Receita Operacional Brﬁta o ' 6.310,00 100,00%
( - ) Impostos Sobre Vendas 283,95 4,50%
(- ) Custos Variaveis 195,00 3,09%
( =) Margem de Contribuig¢do 6.026,05
(- ) Custos Fixos 4.347,73 68,90%
( =) Resultado Liquido 1.483,32 23,51%

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.
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8.9 Indicadores de viabilidade

8.9.1 Ponto de equilibrio

De acordo com o site do SEBRAE o ponto de equilibrio é o valor que a empresa
precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas e/ou dos servigos prestados, as
despesas variaveis e as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa ndo tera lucro nem
prejuizo, portanto o ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar para

pagar todos os seus custos em um determinado periodo.

8.9.1 - Ponto de equilibrio ( Valor R$ ) RS 4.70533
Receita operacional bruta ( RO ) 6310,00
Custo fixo ( CF ) 4.347,73
Custo variavel (CV) 195,00
Dedugio de Vendas 283,95
Margem de Contribuigéo 5831,05
Indice Margem Contribuigio 92,40%

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

8.9.2 Lucratividade
Segundo o Site do SEBRAE, lucratividade indica o percentual de ganho obtido

sobre as vendas realizadas. A lucratividade esperada para micro e pequenas empresas ¢ de 5%
a 10% sobre as vendas.

A lucratividade ¢ um dos principais indicadores econdmicos das empresas, pois esta
relacionado diretamente a competitividade. Se a empresa possui uma boa lucratividade, ela
apresentara uma maior capacidade de competir.

Conforme podemos verificar abaixo a Lan House Terabyte tera uma Receita Liquida
de Vendas (Receita Bruta — Impostos) de R$ 6.026,05 e deste valor “sobram”™ R$ 1483,32 na
forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica uma lucratividade

de 24,61 % ao més.

8.9.2 - Lucratividade ( %) 1
Receita liquida de vendas ( RLV ) '6."026',05:
Resultado liquido ( RL ) 1.483.32

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.
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8.9.3 Rentabilidade

Conforme informagdo do SEBRAE a rentabilidade indica o percentual de
remuneracdo do capital investido na empresa. A rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas ¢ de 2% a 4% ao més sobre investimento.

E um indicador de atratividade dos negocios, pois mede o retorno do capital
investido aos socios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Os socios da Lan House Terabyte recuperardo a cada més 5,38% (64,59% ao ano)

do valor investido através dos lucros obtidos no negocio.

8.9.3 - Rentabilidade ( % ) - 5,38%
Resultado liquido ( RL ) 1483.32
Investimento total ( 1) 21.559.93

Fonte: Elaborado por Alex Costa Ferreira e Silas Ribeiro Sa, 2008.

8.9.4 Prazo de retorno do investimento

Chamado também de Payback, este ¢ definido por Dolabela (1999, p. 240) como o
tempo necessario para o futuro empreendedor recuperar o dinheiro gasto em um novo
negocio.

Esta técnica de aplicagdo bastante generalizada consiste na determinac¢io do tempo
necessario para que o valor do investimento seja recuperado por meio do resultado liquido da
empresa. Isso significa que, em 1,55 anos apds o inicio das atividades da empresa, os
empreendedores terdo recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastaram com a
montagem do negocio.

E importante que se faga uma criteriosa andlise das reais possibilidades de retorno
econdmico do empreendimento, pois ndo adianta simplesmente ser lider de mercado se o

retorno financeiro ndo compensar o esforgo empreendido. (DORNELAS, 2005, p. 64)

8.9.4 - Prazo de retorno do investimento ( anos ) A 155
Investimento total (1) 27.559.,93
Resultado liquido ( RL ) 1.483,32
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No fluxo de caixa da empresa a empresa acrescentard um percentual de 5% nos lucros
anuais. Isso aumentard a capacidade produtiva da empresa, sendo que também haverd

aumento nos custos, projetados em 3% na projecio dos custos.
8.9.6 Taxa minima de atratividade do projeto (TMA)

A TMA tem o seu pagamento efetuado no mercado financeiro em investimentos

correntes. Ela ¢ utilizada para representar os fluxos de caixa em valores presentes.

6,25 ENTER
100 =
1
12
1/x ¥X
1 -
100 X

TMA 6,25% 0,50648%

Investimento

Inicial 1 2 3 4 5

RS RS RS RS RS
-RS 27.559,93 | 14.053,49 15.253,32 17.747,09 20.380,38 23.161,13

8.9.7 Taxa Interna de Retorno — TIR

A TIR é calculada quanto o Valor Presente Liquido (VPL) é igual a zero. Obtém-se a

féormula do VPL, igualada a zero e procura-se o valor para K.

TIR 52,03%
-R$ 27.559,93 B ~ ENTER CHS |G| pv
1 R$ 14.053,49 G PMT
2 R$ 15.253,32 G PMT
3 R$ 17.747,09 G PMT
4 R$ 20.380,38 G PMT
5 R$ 23.161,13 G PMT |F| FV
Resposta: [ 52,03%




®
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8.9.8 Valor Presente Liquido — VPL

49

Para medir o VPL, precisamos fazer uma estimativa do valor atual para os futuros

fluxos de reais que estarfo sendo gerados pelo projeto, e deduz-se o investimento feio

inicialmente. Se o VPL for positivo, o projeto € vidvel; caso contrario, deveremos rejeitar o
projeto (DORNELAS, 2007).

VPL Liquido R$ 63.035,47
Investimento .
Inicial 1 2 3 4 ‘ 5
RS
-RS 27.559,93 [ RS 14.053,49 RS 15.253,32 | RS 17.747,09 R$20.380,38|23.161,13
VPL Descontado R$ 47.070,89
Investimento | . o ’
Inicial "1 2 3 4 5
-R$ RS RS RS RS RS
27.559,93 14.053,49|15.253,32 | 17.747,09 | 20.380,38 | 23.161,13
R RS N[ RS RS RS RS
27.559,93 13.226,8213.511,60 | 14.795,88 | 15.991,80 | 17.104,72
RS
14.053,49 ENTER CHS. FV 12 n 0,50648 i PV 13.226,82
RS :
15.253,32 ENTER CHS Fv 24 n 0,50648 | | PV 13.511,60
R$
17.747,09 ENTER CHS ~ FV 36 n 0,50648 | | PV 14.795,88
RS >
20.380,38 ENTER CHS F\v-. 48 n 0,50648 i PV 15.991,80
RS N\
23.161,13 ENTER CHS FV 60 n 0,50648| i PV 17.104,72
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9 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Considerando a pesquisa realizada junto ao publico, percebemos que cerca de 90%
dos entrevistados ndo tem acesso direto a internet, portanto precisam recorrer a locagio deste
tipo de servigo, aumentando assim a sua demanda. E se existe demanda, conseqiientemente,
existe oportunidade para um novo negécio. E justamente esta oportunidade que a Lan House
Terabyte ira aproveitar.

Baseando-nos resultados obtidos, verificamos que a idéia, que se caracteriza por ser
algo livre, espontineo, que ndo tem comprometimento com nada e em dar certo, acabou-se
por revelar como uma oportunidade de negdcio. Ou seja, uma idéia trabalhada, analisada,
calculada e, se possivel, testada, que tem chances de sucesso, pois envolve uma andlise
econdmica de investimentos e retorno potencial.

A Terabyte Informatica terd apenas quatro concorrentes que prestam servigos do
mesmo ramo. Considerando o niimero de habitantes em Itapaci (cerca de 20.000 habitantes), o
mercado se revela bastante promissor, pois ndo estd saturado e tem espago para outras
empresas.

Como diferencial serd oferecida uma rede de servigos de informdtica bem
estruturada, com prego acessivel, em local de facil acesso, procurando sempre que possivel
oferecer boas condi¢des de pagamento, com descontos promocionais, 0 novo empreendimento
tem muitas chances de dar certo. A empresa funcionara de 8h da manhd as 22h horas, e aos

domingos e feriados até as 0:00 horas.
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10 RESULTADOS

Depois de feita a Andlise Financeira podemos verificar que a empresa é vidvel

também neste requisito, pelos motivos expostos abaixo:

1)

2)

3

Segundo o Site do SEBRAE a Lucratividade esperada para micro € pequenas
empresas € de 5% a 10% sobre as vendas. A Lan House Terabyte terd uma Receita
Liquida de Vendas (Receita Bruta — Impostos) de R$ 6.026,05 ¢ deste valor “sobram”
R$ 1.483,32 forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica
uma lucratividade de 24,61% ao més.

Conforme informagfio do SEBRAE a Rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas € de 2% a 4% ao més sobre investimento, os sdcios da Lan House Terabyte
recuperarfio a cada més 5,38% (64,56% ao ano) do valor investido através dos lucros
obtidos no negdcio.

O Prazo para Retorno do Investimento serd de apenas 1,55 anos, Isso significa que
1,55 amos apds o inicio das atividades da empresa, os empreendedores terdo

recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastaram com a montagem do negoécio.
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11 CONSIDERACOES FINAIS

Percebemos, através deste trabalho, que nfio é tdo simples criar um negécio hoje em
dia, como muitas pessoas ainda pensam. E necessrio muito mais que dinheiro para ter
sucesso em um empreendimento.

Hoje em dia, o que estd em jogo nfio € somente o capital (recursos financeiros), mas
também a capacidade de enxergar oportunidades, de saber calcular os riscos, de se adaptar as
constantes mudangas do mercado e o0 mais importante, na capacidade de trabalhar na intengfo
de agradar o cliente. Isso porque todos os produtos e servigos oferecidos sdo voltados a estes
e, desse modo, deve se trabalhar pela satisfagdo do mesmo. Mesmo nfo sendo uma tarefa
facil, o mais vidvel seria antecipar esses produtos e servigos as necessidades dos clientes.

Este trabatho foi de grande valia para a nossa vida profissional que se inicia e, com
certeza podera também contribuir para outras pessoas que tenham a inten¢do de montar seu
neg6cio. Através dos dados, informagdes e andlises aqui contidas, percebemos que, apesar de
parecer um tanto quanto complicado fazer um Plano de Negdcio, ¢ imprescindivel a

construgdo deste antes de iniciarmos um empreendimento.
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