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RESUMO:. O presente trabalho de concluséo visa demonstrar a viabilidade da
criacdo de uma empresa focada ao ramo de informatica dentro do municipio de
Uruana, onde este tem por finalidade a demonstracdo de forma clara e sucinta, seu
objetivo, justificativa, fundamentagéo teérica. Este foi dividido em Sumario Executivo,
demonstrando a execug¢do do plano nas suas variadas fases, onde relata a
oportunidade do empreendedor juntamente com seus dados e informagbes
pertinentes a abertura do empreendimento de uma loja de informatica no municipio
de Uruana. O plano de marketing aborda temas de suporte estratégico para o
empreendedor tais como: descricdo dos principais produtos, estudos dos clientes,
fornecedores e concorrentes, estratégias promocionais dentre outros. O plano
operacional descreve a localizacdo do negdcio, juntamente com seu layout e o plano
financeiro traz em seu contexto uma andlise do empreendimento, através da
estimativa dos investimentos, fixos, financeiros, operacionais, pré-operacionais,
faturamento mensal da empresa, custos/despesas. Resumindo, uma analise geral
da viabilidade da empresa Way Tech, onde procura demonstrar os aspectos
relevantes para a implantacdo deste empreendimento no municipio de Uruana - GO.

Palavras-chave: Planos de negécio; Informatica; Comercializagdo; Manutencéo;

Sistemas de Informagéo.
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INTRODUGAO

O presente Trabalho visa analisar a viabilidade do negécio, sob os
diversos aspectos, da abertura da empresa Way Tech, uma empresa varejista, que
tera como finalidade a comercializacdo de produtos de informatica e seus
periféricos, assim como também a prestacdo de servicos de manutengéo,
monitoramento e reparacgao de tais produtos, sendo assim a empresa pretendera se
instalar no municipio de Uruana - GO.

Para obter uma andlise concisa da criagdo de um determinado negdcio,
faz-se necessario a criacdo do PN, para que todos os dados possam ser analisados
de maneira adequada e de forma a contribuir positivamente para criagdo do mesmo.
O plano de negécios da Way Tech é dividido em: Plano Operacional, Plano de
Marketing e Plano Financeiro, onde estes mostram passo a passc a construgido do
empreendimento, sob todos os pontos de vista do empreendedor.

Estudos comprovam que grande parte dos empreendimentos fecha suas
portas devidas falta de planejamento antes da abertura, porém o planejamento n&o
garante o sucesso, mas serve, para minimizar possiveis transtornos decorrentes no
processo de abertura de qualquer empreendimento, além do mais, 0 mesmo é capaz
de aperfeicoar as potencialidades do empreendedor junto ao empreendimento,
fazendo disto um fator de diferencial competitivo no cenario econdmico atual, visto
que este processo de otimizagdo leva os empreendedores a obter um estudo eficaz
de suas oportunidades, ameacas, pontos fortes e pontos fracos, fazendo com que
assim o empreendimento tenha o minimo de riscos possiveis no processo de
criagéo.

Portanto, este visa mostrar por meio deste PN, a abertura de um
empreendimento no municipio de Uruana - GO. Que seja voltada ac ramo de
comercializacéo de pegas de informatica, como também, a prestacdo de servigos na
forma de manutengéo, conserto e reparacao de tais produtos.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 A evolugdao do mercado e o avanco da tecnologia

A crescente evolucdo do mercado, assim como também o crescimento da
concorréncia tem sido evidente no amEiente empresarial, 0 que exige dos
empresarios e gestores mais flexibilidade e facilidade de adaptacao para conseguir
acompanhar essas crescentes mudancas.

Paralelo a essa evolucdo do mercado, 0 avango da tecnologia também
tem sido em um ritmo extremamente acelerado, onde é praticamente impossivel
acompanhar dia a dia as novas ferramentas que a tecnologia tem trazido para dentro
das empresas, bem como as facilidades que o computador tem trago para todas as
pessoas que tém acesso a este.

Grandes séo as vantagens que a tecnologia traz tanto para o ambiente
empresarial quanto ao uso pessoal, uma vez que se podem citar as grandes
facilidades oferecidas por esta como um dos seus principais beneficios. Em se se
tratando desses beneficios, Santos (2006, p. 1) diz que “o computador pode ser
programado para tomar decisbes, além da grande vantagem de armazenar,
transformar e processar informacdes a grandes velocidades”.

Diante dessas e de muitas outras vantagens que o computador oferece
percebe-se 0 quanto a procura pelo mesmo aumentou nos ultimos tempos, sendo
que os instrumentos que eram utilizados para as mais diversas fungdes antes de
surgir o computador, tem se tornado obsoleto, visio que esse aparelho possui
inimeras ferramentas que pode com facilidade suprir a necessidade desses outros,
podendo substituir a maquina de escrever, a calculadora, os grandes espacos antes
utilizados para armazenar documentos e assim por diante.

Seja para uso empresarial ou mesmo doméstico, o certo é que o
computador vem ganhando grande espago na vida das pessoas e, muitas das vezes
essas pessoas se tornam até dependentes dessa maquina, visto as facilidades e a
grande utlizacdo para diversos afazeres que antes exigiam uma enorme
disponibilidade de tempo e espaco para realiza-los. Assim, um empreendimento que

visa & venda e prestacdo de servigos nessa area, em uma visdo ampla torna-se
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viavel, levando em consideragdo a grande procura tanto pelo produto quanto pela
prestacdo de servicos no ramo da informatica.

1.2 Empreendedorismo

De um modo geral, o empreendedorismo é definido como a forma e a
bapacidade do individuo de transformar sonhos, ideias concretas, posteriormente
fazer com que estas ideias tornem lucrativas para os negdcios.

Para Dolabela (1999), empreendedorismo vem da palavra
entrepreneurship, onde o mesmo é utilizado para designar estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades e seus universos
de criagao. } ,

A busca pela criagdo de coisas novas ou melhoria do que ja existe &
constante, visto que o mercado estd em continua transformacido devido as
necessidades das pessoas. O que era muito bom antigamente pode néo ser hoje, e
isso faz com que as coisas se modifiguem ou evoluam, de acordo com as
necessidades percebidas. Assim, para que aconteca essa criagdo ou mesmo a
transformacdo do que ja existe para algo ainda melhor é preciso que haja uma
necessidade, o que levara a essa agéo, que hoje se chama empreendedoris_mo.

Dornelas (2005, p. 42) diz que

Empreendedorismo & o envolvimento de pessoas e processos que,
em conjunto, levam a transformacgéo de ideias em oportunidades e a

by

perfeita implementacdo dessas oportunidades leva a criagdo de
negoécios de sucesso.

Esse conceito referencia as pessoas que possuemA caracteristicas
empreendedoras que mais adiante sera discorrido a esse respéito. Mas ainda se
tratando de empreendedorismo, o autor acima citado o define como um processo
que pode ser de criagdo ou mesmo transformacdo que tera como conSequéncia
acoes que levardo ao objetivo final, ou seja, ac produto ou sen)igo propriamente dito.
E claro que antes disso, existe todo um processo de planejamento para dar base a
essas ideias e fazer com que os objetivos sejam atingidos. Complementando a
definigéo feita pelo autor acima citado, o empreendedorismo como processo que cria
e inova € o principal fator de desenvolvimento econémico e social.
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Dolabela (1999, p. 45) nos diz que:

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econémico,
gerando e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. [...] O
empreendedorismo € visto como um ramo da administracdo de
empresas. No Primeiro Mundo, as escolas de administracdo tém um
setor, um grupo, uma area de concentragdo em empreendedorismo.
[...] E comum as universidades, principalmente nos Estados Unidos e
Canada, criarem um Centro de Empreendedorismo, onde, junto a
pesquisa e ao ensino na area, sdo estabelecidas conexdes para dar
suporte as empresas emergentes.

Néo se sabe exatamente a data do surgimento do empreendedorismo,

mas se tem noticias de que na década de 50 nos Estados Unidos ja haviam estudos

relacionados ao tema. Porém, nessa época, os cursos ministrados focavam mais a

pequena empresa do que o empreendedorismo propriamente dito. No Brasil, a

. chegada do empreendedorismo veio algumas décadas depois, contribuindo de

forma significativa para c melhoramento e a evolugéo do pais.

No Brasil, pode-se dizer que o empreendedorismo esta apenas

comecando, mas os resultados ja alcangados no ensino indicam que

estamos no inicio de uma revolugao silenciosa. O primeiro curso de

que se tem noticia na area surgiu em 1981, na Escola de

Administracdo de Empresas da Fundagdo Getudlio Vargas, Sao

Paulo, por iniciativa do professor Ronald Degen e chamava-se

“Novos Negoécios”. Era uma disciplina do CEAG - Curso de

Especializagdo em Administragdo para Graduados. Em 1984, o curso

foi estendido para a graduacao, sob o nome de “Criagdo de Novos

, Negécios — Formacdo de Empreendedores’, e hoje € uma das

. . “trilhas” obrigatérias a serem percorridas pelos alunos de graduagéao.

) Mais tarde, o ensino do empreendedorismo foi inserido nos cursos de
mestrado, doutorado e MBA. (DOLABELA, 1999, p. 55)

Com base nessas informagées, acredita-se que o Brasil ainda tem um
longo caminho para galgar em se tratando de empreendedorismo, mas sabe-se
também que os passos que ja foram dados merecem destaques e espera-se que os
préximos sigam o mesmo rumo. |

De uma maneira global, pode-se dizer que o empreendedorismo nada
mais & do que o mecanismo que tem por finalidade estudar, analisar e subjugar os
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passos do empreendedor nas suas mais diversas formas, visto que todos estdo

suscetiveis a erros.

1.3 Empreendimento

O empreendimento, nada mais é do que a transformagdo dos sonhos do

empreendedor, em algo concreto, tendo como foco a visdo que o mesmo possui

anteriormente do negdcio.

Quando se fala na criagdo ou expansdo de um negocio, fala-se de

empreendimento, ou seja, através da percep¢do de uma oportunidade ou

necessidade vao surgir ideias que posteriormente serdo transformadas em acdes e

que irdo de encontro a criagdo ou construgéo desse empreendimento de fato.
Bernardi (2007, p. 57), diz que:

“a ideia de empreendimento ou novo projeto surge de varias formas:
da observagédo, da percepcado e analise de atividades, necessidades,
tendéncias e desenvolvimentos, na cultura, na sociedade, nos
habitos sociais e de consumo, ou até como desenvolvimento natural
de um negédcio existente. [...] Normalmente, a ideia de empreender é
concretizada de cinco formas: montagem de um empreendimento
compra de uma empresa em funcionamento, sociedade num novo
empreendimento, sociedade num empreendimento em
funcionamento, franquia, muito utilizada quando ndo se conhece o
ramo, o que economiza muitas etapas e estudos, além de
proporcionar diluicdo de riscos.”

Assim, o empreendimento diz respeito aquilo que € o negbcio em

questdo, do que se trata, onde se localiza. O empreendimento é o ambiente criado

pelo empreendedor, o qual sera referido em seguida.

1.4 Empreendedor

O empreendedor € aquele que pratica o empreendedorismo, ou seja,

dedica ésforgo € assume os riscos necessarios para colocar em pratica aquilo que

acredita.
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Schumpeter (apud CHIAVENATO, 2004, p. 5) nos fala que “o
empreendedor € a pessoa que destréi a ordem econdmica existente gracas a
introdugéo no mercado de novos produtos/servigos, pela criagdo de novas formas de
gestéo ou pela exploracdo de novos recursos, materiais e tecnologias”.

Assim, o empreendedor tem um olhar diferente para mtjndo, uma
percepcdo mais acurada sobre sua evolugéo e consegue visualizar oportunidades
onde a maioria ndo enxerga. Esse diferencial € um, dentre varios outros que faz com
que este assuma os riscos impostos pelo ambiente e siga em frente, pois é
perseverante e nao se intimida com as dificuldades ao longo da jornada. Cada etapa
para o empreendedor & vista com um aprendizado, mesmo que algumas vezes as
coisas nao saiam como previstas. Se isso acontece, ele analisa o que deu errado e
continua tentando, pois tem a certeza de que logo dara certo.

Desse modo, Dolabela (1999, p. 23), assim o define:

O empreendedor é alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas
ndo s6. Deve saber persuadir terceiros, socios, colaboradores,
investidores, convencé-los de que sua visdo podera levar todos a
uma situagéo confortavel no futuro. Aiém de energia e perseveranga,
uma grande dose de paixao € necessaria para construir algo a partir
do nada e continuar em frente, apesar obstaculos, armadilhas e da
soliddo. “O empreendedor € alguém que acredita que pode colocar a
sorte a seu favor, por entender que ela é fruto do trabalho duro”.

Desse modo, o empreendedor supera os desafios e ndo se intimida com
as dificuldades que estardo no caminho, tendo em vista sua percepcéo de que essas
dificuldades Ihe trarao beneficios no futuro.

1.5 Plano de negoécios

7

Principalmente nos dias atuais é imprescindivel que o empresario oul
gestor saibam ao certo os caminhos que estao trilhando, a fim de saber pela qual
direcdo esta indo para facilitar o bom andamento das atividades. Assim, para que o
empresario tenha em maos as informagdes pertinentes ao seu negécio, bem como

os objetivos a serem alcangados com o mesmo, € preciso anteriormente planejar o
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que deve ser feito para que os objetivos propostos sejam atingidos da melhor
maneira possivel. A falta de planejaniento tem levado muitas empresas ao fracasso.
Assim, Chiavenato (2004, p. 128) diz que:

O planejamento produz um resultado imediato: o plano. Todos os
planos tém um propésito comum: a previsdo, a programacio e
coordenacgdo de uma sequéncia logica de eventos, os quais, se bem-
‘sucedidos, deverdo conduzir ao alcance dos objetivos que se
pretende. [...] um plano é um curso predeterminado de ag&o sobre
um periodo especificado de tempo e proporciona respostas as
seguintes questdes: o0 que, quando, como, onde e por quem. Na
verdade, € uma tomada antecipada de decisdes sobre o que fazer,
antes de agao ser necessaria.

O Plano de Negécios torna-se entdo uma ferramenta capaz de auxiliar os
gestores, no processo da criagdo de um novo, visto que nele estardo contidas
informagdes importantes referentes ao negécio e que se espera dele. Vale lembrar
que as informacgées contidas nesse plano sdo as mais completas possiveis,'partindo
desde a missdo do empreendimento, passando pelas suas metas e os objetiVos a
serem atingidos, analise do mercado, plano de marketing,’ﬁnanceiro e demais itens
necessarios para que o mesmo apresente de forma clara e objetiva as
caracteristicas do negdcio.

Sendo esta, uma ferramenta de grande importancia, Bernardi (2007)
enfatiza a necessidade de grande atengédo na qualidade do Plano, pois apesar de

nao garantir o sucesso empresarial, este facilita 0 andamento do negécio:

‘o plano de negécios em si n&o garante o sucesso da empresa ou
sua lucratividade; no entanto, quando desenvolvido com boa
qualidade, aumenta as chances do empreendimento, pois através da.
reflexdac e da compreensao das necessidades, cria bases sdélidas
para 0 monitoramento do modelo e da estratégia de negédcios”.
(BERNARDI, 2007, p. 4)

Isso quer dizer que, além da existéncia de um bom plano é preciso que se
coloquem em pratica as orientagdes nele contidas, bem como as alteragbes e
adaptagbes necessarias, de acordo com o que se pretende.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descri¢ao da oportunidade

O negocio trata-se da criacdo de um comércio varejista que tem como
atividade econémica principal, o comércio varejista especializado de equipamentos e
suprimentos de informatica, e como atividade secundaria, reparacdo e manutencio
de computadores e de equipamentos periféricos, no municipio de Uruana atendendo
a todos que necessitarem deste tipo de servico no municipio de Uruana, como
também vilarejos e cidades circunvizinhas ao mesmo.

Kotler (2003, pag. 336) diz que: “Varejo engloba todas as atividades
envolvidas na venda de bens ou servicos diretamente a consumidores finais para
seu uso pessoal e ndo empresarial’.

Os principais clientes serdo: a populacdo do Municipio de Uruana,
vilarejos e cidades do entorno, que enxergam no municipic uma oportunidade de
compra por produtos que ndo possuem em suas cidades, e também na busca por
servicos de qualidade, aliados a bons precos.

Analisando os aspectos do municipio de Uruana de acordo com o tltimo
senso realizado no ano de 2010 pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica), nota-se um crescimento consideravel da populagdo no que diz respeito
ao ultimo senso realizado no ano de 2000, conforme dados extraidos da pesquisa, o
ndmero de habitantes é de 13.821 que residem no municipio, ainda nesse ponto de
vista 6ptico, analisando os aspectos dos comércios da regido, no ramo do presente
PN, percebe-se que muitas vezes os comércios locais, adotam praticas de precos
inadequadas na venda de seus produtos, objetivando sempre o lucro em cima das
/Qéndas, muitos comerciantes acabam por n&o utilizar uma politica adequada de
precos, forgcando o consumidor a adquirir os produtos.

Com advento do processo de globalizagcdo juntamente com o crescente
avanco tecnologico a cada dia que passa o surgimento de novas tecnologias,
baratas e modernas vem sendo inseridas dentro do mercado, de forma a atender
todas as necessidades impostas por consumidores e empresas. A facilidade de
aquisicdo de tais produtos faz com que cresga a quantidade de pessoas que deles
necessitem, varias empresas preocupam-se apenas em vender seus produtos,
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deixando assim ao consumidor uma assisténcia técnica, quando for o caso dele
precisar

Observando a inexisténcia de um comércio local focado apenas nesse
ramo de comercializacdo de periféricos de informatica e prestagdo de servigos
técnicos especializados a Way Tech surgira para atender a demanda da populacdo
da cidade de Uruana, caso acontega algo com o produto adquirido, com isso
pretende-se através da criacdo deste empreendimento oferecer aos consumidores,
além de produto de qualidade, um acompanhamento adequado, destinado &
manutenc&o e conservacéo de tais produtos ou componentes de seus equipamentos
que se encontram em crescente desenvolvimento social e econdmico, oferecendo-

lhes produtos com qualidade, bons precos e boas condi¢ges de pagamento.

2.2 Dados do empreendedor, perfil e atribuigdes

0] empreendedor Marcio Oliveira Santos, casado, residente e domiciliado
na cidade de Uruana — GO, conciuindo o 8° periodo do curso de Administracéo de
Empresas, pela instituicdo de ensino superior de Rubiataba — FACER. O mesmo
possui as seguintes experiéncias profissionais: formacdo no curso Técnico em
Informatica pela Escola Agrotécnica Federal de Ceres — GO, trabalhador auténomo
na area em que se pretende trabalhar através da criacdo deste PN, durante um
periodo de trés anos.

O empreendedor possui experiéncias nas atividades relacionadas &
venda de periféricos de informatica e assisténcia técnica especializada no conserto e
manutencéo de tais equipamentos, conhecimento na area de venda e pés vendam,
além de possuir um grande conhecimento no ramo que se pretende atuar com a
criacdo deste empreendimento, pretende-se ainda através dos conhecimentos
adquiridos na graduacdo do curso de administragdo, especializar-se na area de
Tecnologia de Informag&o, e assim adquirir conhecimentos necessérios para atuar
na area de Informética e Sistemas de Informacéo.

Destacam-se como principais caracteristicas do empreendedor:
conhecimento na érea do presente empreendimento, gerir processos gerenciais e
administra-los de acordo com a individualidade de cada um, saber trabalhar em
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equipe, ser um profissional dindmico pré-ativo, saber comportar frente as exigéncias
e constantes mudang¢as do mercado de trabalho, como também ser criativo na busca

por inovagdes, tendo em vista as rapidas mudangas dos produtos de informatica.

2.3 Dados do empreendimento

Nome da empresa: WAY TECH PRODUTOS DE INFORMATICA,
denominacgéo social Way Tech Informatica Ltda.

A empresa se localizard na cidade de Uruana, devido a inexisténcia de
uma empresa focada no ramo de comercializacdo de produtos de informatica e
periféricos, como também na prestacdo de servicos de manutengéo e conservacio
de tais produtos, também devido ser a cidade onde o empreendedor reside.

Tendo em vista ser este um PN, que se encontra em estado de criagdo, o
CNPJ e demais documentos da empresa, serdo criados no momento em que o
empreendedor for colocar em pratica as atividades do empreendimento.

2.4 Setor de atividade

O setor de atividade do negécio que se pretende atuar no presente PN é
0 de comércio varejista e servigos, haja vista que a empresa compraré mercadorias
e produtos de outros fornecedores e repassara na forma de venda aos

consumidores finais.

2.5 Forma juridica

A empresa sera titulada por uma Unica pessoa, atuando na forma de
Empresario em nome individual.
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2.6 Enquadramento Tributario

Visto que se trata de um empreendimento de pequeno e médio porte,
onde possui como atividade primaria, o comércio varejista especializado de
equipamentos de informatica e como atividade secundaria a reparacdo e
manutengdo de computadores e de equipamentos periféricos, o presente PN ira se
enquadrar no sistema tributario determinando a tributagcédo especificava para cada
tipo de atividade, onde sera atribuido o valor que lhes compete de acordo com a

classificagéo da junta comercial.

2.7 Capital Social

O capital social sera um valor de: R$ 59.910,00 (cinquenta e nove mil e
novecentos e dez reais).

Sendo este valor dividido em Estimativa dos Investimentos Fixos R$
12.729,00 (doze mil, setecentos e vinte e nove reais) Estimativa dos Investimentos
Financeiros R$ 41.681,00 (quarenta e um mil, seiscentos e oitenta e um reais) e
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais R$5.500,00 (cinco mil e quinhentos

reais),

2.8 Missao

O principal foco de todo e qualquer empreendimento esta na obtencéo de
resultados no final de cada periodo, atingindo assim as metas pré-estabelecidas,
objetivando o alcance destas visando sempre oferecer produtos com qualidade,
capaz de atender as necessidades dos clientes e acima de tudo vivenciando o dia a
dia da empresa dentro do seu processo de producao.

A Way Tech objetivando o alcance de suas metas e de seus objetivos
estabelece como missdo “A acessibilidade para a oferta de produtos e servicos na
area de informatica no municipio de Uruana, tendo como foco principal a busca de
melhorias na oferta do servico de manutencédo em equipamentos de informatica,
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bem como na venda destes equipamentos novos a toda populagdo de Uruana — GO,
atendendo as necessidades da sociedade uruanense, tanto na compra de novos
equipamentos como no descarte de seus equipamentos obsoletos, visando assim
preservar o meio ambiente de possiveis contaminacdes pelos agentes encontrados
nesses equipamentos”.

Sendo a missdo, uma forma de definir as caracteristicas da empresa em
cima do perfil de cada consumidor. A missdo da Way Tech sera “Fornecer solugbes
confidveis e acessiveis na area de informatica, que possam criar viabilidade nas
acOes empresariais, sendo convertidas no atendimento das expectativas da
sociedade ante suas necessidades, bem como promover a coleta dos refugos de

componentes eletrénicos em desuso”.

2.9 Visdo

Estabelecer a visdo de um empreendimento nada mais é do que criar sua
caracteristica, focado na missdo, com isso a visdo é estabelecida de forma a
satisfazer desejos futuros dos empreendedores e também com o intuito de uma
melhor alocag&o dentro do mercado de trabalho, servindo como um instrumento de
direg&o capaz de direcionar os empreendedores sobre qual caminho deve-se seguir.

A viséo da Way tech é ofertar servico de qualidade e confiabilidade,

‘respeitando os aspectos socioambientais através do manuseio adequado de seus

produtos, satisfazendo as necessidades dos clientes e assim consolidar o nome da
empresa, dentro e fora do municipio de Uruana, tornar-se a melhor empresa do
ramo de comercializagdo de produtos de informética dentro do municipio, e
futuramente expandir seus negoécios, através da abertura de novos

empreendimentos em outros municipios”.

2.10 Objetivos

O principal objetivo do empreendedor quanto & abertura do
empreendimento estd em: Conquistar a clientela do municipio de Uruana,
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oferecendo produtos com qualidade, confiabilidade, embasados nas questbes de
responsabilidade socioambiental, através da coleta dos produtos nao mais utilizados
pelos consumidores, alcancar uma posi¢cao estavel dentro do mercado em que esta
inserida, visando sempre buscar por novas tecnologias e mecanismos acessiveis
que estejam voltados a comunidade local.

2.10.1 Objetivos a curto prazo

Como todo empreendimento aimeja, o objetivo em curto prazo esta na
conquista pelo maior nimero de clientes dentro e de fora do municipio, utilizando
politicas de marketing no foco da venda dos produtos, almejando sempre estar
oferecendo aquilo que se faz necessario para o consumidor, atendendo a todos que
necessitarem dos produtos e servigos, sendo pessoas juridicas ou fisicas desde que

necessitem de algum dos produtos oferecidos pelo empreendimento.

2.10.2 Objetivos a médio e longo prazo

Tornar-se-&4 melhor empresa do ramo de comercializacdo e assisténcia
técnica de produtos de informatica no municipio de Uruana, satisfazer as
necessidades dos clientes, conquistarem a maior clientela possivel e acima de tudo
consolidar o nome e a marca da empresa frente ao mercado do ramo que o presente
PN atua.
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3 PLANO DE MARKETING

ZOlucses que facilitam € 2P

Figura 1. Logotipo da empresa
Fonte: imagem adaptada pelo autor, 2010.

A Way Tech tem como objetivo principal atuar no ramo de
comercializagdo e manutencgéo de produtos de informatica no municipio de Uruana,
abrangendo todos os aspectos do municipio no que se refere a classe social e nivel
econdmico da populacao, objetivando sempre atender todos os perfis de clientes,
valorizando sempre os clientes locais.

Como toda empresa do ramo pretende-se oferecer produtos de
informatica, novos, diretamente da fabrica, assim como todos os periféricos e
maquinas como: mouse, teclado, placas de memoéria, placa wireless, placa de rede,
notebooks, computadores completos de ultima geracao, estabilizadores, caixas de
som, impressoras, dentre outros e com garantia definida pelo fabricante. Pretende-
se também oferecer servicos de manutencado preventiva, corretiva e reparacdo de
tais produtos feitos por profissionais altamente capacitados para tal atividade, um
fator diferencial, competitivo que estara diretamente ligado a variedade de produtos
que a Way Tech ira oferecer, onde contara com uma assisténcia técnica interna no
empreendimento e se assim desejar o cliente podera solicitar uma visita de algum
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técnico até sua empresa ou casa, visando sempre a maior comodidade do cliente,

como também satisfazer e atender as suas necessidades.

3.1 Estudo dos clientes

Foi realizada uma pesquisa de marketing onde foram distribuidos 20
questionarios para os consumidores locais existentes no municipio de Uruana,
pessoas de ambos os sexos e faixa etéaria diferentes, com intuito de analisar o grau
de satisfacdo do consumidor local, no que se refere a comercializagdo de produtos
de informatica no municipio.

Ap6s a pesquisa, houve também uma conversa informal com os
empreendedores existentes dentro do municipio, que atuam no ramo de
comercializacdo que se pretende atuar através deste PN, com intuito de analisar
quais seriam os principais clientes e foi detectado que os mesmos primeiramente
s&o pessoas e empresas que residem no municipio e nas suas proximidades, pois
enxergam dentro deste uma oportunidade por compra de produtos que satisfagcam
suas necessidades e que possuam bons precos e boas condi¢cées de pagamento.

De um modo em geral pode-se dizer que as caracteristicas dos clientes
ficam definidas como sendo pessoas de ambos os sexos e de diferente faixa etaria,
podendo ser residentes ou ndo no municipio de Uruana. Outro aspecto é que o
empreendimento n&o define o nivel social, com isso pode-se dizer que 0 mesmo
pretende abranger todos os niveis sociais, sem haver distingdo de renda, nivel de
escolaridade, enfim algum predicativo necessario para adquirir um determinado
produto, 0 mesmo ocorre para as empresas as quais pretendem através da criagéo
deste, atender o microempreséario, como também empresas de grande porte
instaladas no muhicipio.
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3.2 Estudo dos concorrentes

No municipio existem empresas que atuam no mesmo segmento de
comercializacdo de pecas e produtos de informatica, porém o que as difere do
empreendimento que se pretende criar & que estas ndo realizam servico de
manutengdo, conservacio e reparo de tais equipamentos, para tanto se destaca
como principais concorrentes e suas atividades os seguintes empreendimentos:

v Compuway — situada na cidade de Uruana - GO tem como foco principal de
atividade a realiza¢do de Cursos de Informatica.

v’ Flash Center digital, situada na cidade de Uruana - GO, onde possui como
atividade principal e secundaria, o comércio de eletrbnicos em geral,
destacando-se a venda de outros produtos que n&o estejam diretamente ligados

a comercializagao especifica de produtos de informatica.

v' Device Informatica, situada no municipio de Uruana - GO, onde assim como a
primeira mencionada, possui como atividade principal e secundaria a realizacéo
de Cursos de Informatica, caracterizando-se como sendo uma Escola e no
especificadamente um comércio.

Essas empresas tém como ponto forte a grande variedade de produtos e
marcas, porém identifica como ponto fraco, os precos aplicados pelos mesmos, &
demora no processo de entrega de tais equipamentos, como também a né&o
exclusividade da realizagédo de servicos que sejam voltados apenas a informatica,
onde ambas poessuem como atividade principal, o desempenho de outra atividade.

Analisando esse contexto, a Way Tech tera como objetivo suprir todas
as necessidades de usudrios, onde ird atuar em cima dos pontos fracos dos
concorrentes potenciais e potencializando ainda mais o ponto forte acima
identificado, onde se pretende através deste trabalhar com marcas ja conhecidas no
mercado de informatica, marcas estas que trazem seguranca e conforto para os
clientes.

3.3 Estudo dos fornecedores

Os principais fornecedores de equipamentos de informatica para a
realizagdo de servigos localizam-se em Goiénia — GO, Sdo Paulo — SP, sendo as
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empresas Hard-Tech em Goiania-GO, Hard-Tech em S3o Paulo-SP, e um grande
distribuidor chamado Officer também localizado no estado de S&o Paulo, estes
foram escolhidos por ja trabalharem a algum tempo no mercado e acima de tudo por
terem mercadorias de boa qualidade dando uma maior seguranga para a empresa,
como também bons precos aliados a boas condigbes de pagamento e assim
consequentemente pretende-se repassar esses beneficios adquiridos no ato da
compra dos produtos para beneficios dos clientes.

3.4 Abrangéncia da cadeia de abastecimento

Através da conversa informal que se teve com os comerciantes locais,
nota-se que a maioria dos clientes, prefere ir até a loja para realizar a compra,
porém pretende-se ter um profissional de prontiddo para atender o cliente a
domicilio, seja no servigo de reparacéo e manutencdo como também no processo de
venda se assim o mesmo desejar, isto seria como citado anteriormente um
diferencial competitivo para o empreendimento. Este tipo de venda em domicilio
podera ser utilizado como sendo uma estratégia da empresa em estar levando até o
cliente os demais produtos existentes dentro do empreendimento, podendo fazer
com que assim 0 mesmo desperte interesse por algum outro tipo de produto.

3.5 Estratégias promocionais

Assim como a promogdo, as estratégias promocionais tornam-se a
maneira mais facil e rapida que as empresas possuem de aproximarem mais de
seus clientes, visto que a mesma possibilita ao empreendimento mostrar a qualidade
de seu produto nas suas mais diversas formas.

A Way Tech, como todas as empresas, pretende inicialmente investir no
preco de venda dos produtos, onde se pretende oferecer aos clientes produtos que
tenham qualidade aliados a bons precos, outro aspecto a ser adotado estdo no
pacote de desconto que ira oferecer ao cliente que angariar novos clientes para a
loja, assim pretende-se criar um banco de dados com o nome de todos os clientes,



@

31

pois aquele cliente que trouxer novos clientes para o empreendimento ganhara um
cupom , quando o mesmo tiver cinco cupons, este ganhara desconto de 30% nos
produtos que desejarem adquirir, sendo este dado a cada vez que o cliente comprar
cinco vezes algum tipo de mercadoria no empreendimento.

As estratégias promocionais podem melhor ser definidas da seguinte

maneira:

v" Distribuicgo de cartdo de visitas, panfletos, informativos, no municipio de Uruana
e nas cidades que localizam nas proximidades do municipio, pretende-se
trabalhar com matérias biodegradaveis, para diminuir os impactos no meio

ambiente.

v Divulgacdo da loja, através da midia local, carro de som, radio, com intuito de

propagar o produto na mente do consumidor.

v’ Oferecimento de pacotes de desconto para clientes que conseguirem angariar
novos clientes, conforme método acima mencionado.

v’ Publicidade na radio local, patrocinios culturais de eventos na regido, dentre
outros mecanismos que se fizerem necessarios para a divulgagcio dos produtos.

3.6 Estrutura de Comercializacdo

A estrutura de comercializacgdo da Way Tech serd a venda com
vendedores internos, e vendedores externos, como também técnicos realizando
servigos externos de acordo com as necessidades dos clientes.

Muitos clientes optam por ir até o empreendimento escolher os produtos
que necessitam, porém pretende-se oferecer como diferencial competitivo para o
empreendimento a venda em domicilio, ou seja, o cliente que quiser solicita a visita
de um vendedor e 0 mesmo ird até sua residéncia e com um catalogo atualizado
sobre os produtos existentes na loja colocara o cliente a par das novidades do
mercado de informatica e se assim desejar 0 mesmo podera estar realizando de
imediato suas compras sem se preocupar em sair do conforto de sua residéncia.
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3.7 O mercado

A Way Tech ird atuar no ramo de comercializagdo de produtos de
informatica em geral como também no ramo de conserto e reparacdo dos mesmos
tendo uma assisténcia técnica especializada, objetivando fazer um devido
acompanhamento do produto tanto na venda como no processo de pés venda do
mesmo.

Sabe-se que o mercado de informatica € um mercado que estd em
constante movimento, visto que a cada dia que passa ha o surgimento de novas
tecnologias, que ultrapassam as ja existentes dentro do mesmo, com isso as
pessoas passaram a ficar totalmente dependentes dessa tecnologia para conseguir
realizar suas atividades no dia a dia, o numero de computadores existentes a cada
dia que passa cresce, visto que ha o surgimento de modelos novos capazes de
ultrapassar os ja existentes, suprindo as faltas estabelecidas pelos clientes.

A regido do municipio de Uruana encontra-se em pleno crescimento e
estruturacdo, tendo em vista que a cidade esta situada frente a dois grandes centros
industriais, como Ceres e Jaragua, fazendo com que haja uma grande concentracéo
de trabalhadores nesses dois pdlos produtivos e residem no municipio em

alojamento, casas e outros.

3.8 Pesquisa de Marketing

Foi realizada uma pesquisa de marketing no municipio de Uruana,
direcionada ao segmento de comercializagcdo de produtos de informatica, com a
populagéo local, onde se deseja implantar o empreendimento, com o objetivo de
analisar a viabilidade do ponto de vista dos consumidores locais.

Foram distribuidos vinte questionarios no municipio com sete questdes
objetivas.

A primeira pergunta refere-se ao setor de comercializagdo de vendas dos
produtos de informatica no municipio de Uruana, esta teve como objetivo verificar o

grau de satisfacdo do consumidor local sobre a comercializagdo de tais produtos na
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regidao. No grafico 01 observa-se que as opinides foram diferentes, destacando-se

30% para péssimo, 25% ruim, 20% como regular, 20% bom, e 5% como 6timo.

01)Como vocé avalia o setor de
vendas e prestacaode assisténcia
técnica de produtos de informatica
dentro do municipio de Uruana?

=( )Otimo

{ }Bom

{ )} Regular
®{ }Ruim
@ { )Pessimo

Grafico 1. Anlise do comércio local
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A segunda pergunta tem como objetivo analisar se a populagdo local tem
algum tipo de produto de informatica, esta pergunta teve como intuito verificar o nivel
de tecnologia que a populagcao esta tendo dentro de suas residéncias, para assim
poder analisar possiveis clientes potenciais.

O grafico 02 mostra que 70% dos consumidores locais, possuem algum
tipo de produto de informatica em sua residéncia, contra 30% que informaram néo

possuir.

Rssociacio Ecucativa Evansencs
BIBLIOTEC A
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02.Vocé possui algum produto de
informatica em sua residéncia?, sua
resposta for sim passe para a
perguntade numero 03, se for nao
pule direto para a 04 pergunta.

m( })Sim

®m{ )Nao

Gréﬁco 2. Analise do consumidor local sobre produtos de informatica
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A terceira pergunta faz uma avaliagdo sobre os produtos que os
consumidores possuem dentro de suas residéncias, perguntou-se ao consumidor
que respondeu sim na questdo anterior: “Marque os produtos que vocé possui em
casa?’.

Analisando os resultados obtidos pode-se perceber que 70% dos
entrevistados possuem computadores de mesa em sua residéncia, contra 30% que
dizem possuir computadores portateis (notebook). Percebe-se que maioria das
pessoas entrevistadas possui algum tipo de produto que esta diretamente ligado ao
ramo de informatica, dentro de sua residéncia, o que se torna de suma importancia

para o negoécio que se pretende criar.
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03.Marque os produtos que vocé
possui em casa?

= ( ) Computador de mesa

= { ) Notebook

Grafico 3. Analise do produto que o consumidor possui em sua residéncia
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Com intuito de analisar o interesse do consumidor local, em estar
adquirindo algum tipo de produto de informatica, perguntou-se ao mesmo: “Vocé tem
interesse em estar adquirindo algum dos produtos citados na questao anterior?”

O gréfico 04 nos mostra que 65% dos entrevistados afirmaram possuir
algum tipo de produto de informatica dos que foram citados na questdo anterior,
porém n&o descartou a possibilidade por estar adquirindo outro produto, tendo em
vista que o mercado de informatica a cada dia traz novidades no que dizem respeito

aos produtos, 25% disseram que sim, 10% disseram nao possuir.

- 04. Vocé tem interesse em estar
~adquirindo algum dos produtos citados
' na questao anterior?

B()Sim;
w({ ) Ndo;

10% { }Japossuo

Grafico 4. Andlise do interesse do consumidor em estar adquirindo produtos de informatica
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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A quinta questdo traz em seu contexto os concorrentes existentes dentro
do municipio de Uruana, onde foi perguntado aos entrevistados em qual dos
empreendimentos abaixo citados, os mesmos costumam realizar as compras de
produtos de informatica, 45% dos entrevistados afirmaram adquirir tais produtos na
Flash Center Digitar, contra 30% que disseram na Compuway, e 25% disseram
comprar na Device Informética, o que nos mostra que o gosto do consumidor local

esta bem dividido entre este trés concorrentes.

05. Em qual dos empreendimentos
abaixo vocé costuma realizar suas

‘compras por produtos de
informatica? m{ | itachCanter digil

{ ) Device Informatica

( ) Compuway

Grafico 5. Analise dos concorrentes existentes no municipio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A sexta pergunta fala sobre o fator decisivo que leva o consumidor a
determinar sua compra em uma determinada loja. As opgdes de resposta foram
levantadas de forma a identificar os principais pré-requisitos que os fazem comprar
em um determinado empreendimento, os quais sdo: precos, boas condi¢cdes de
pagamento, atendimento, diversidade de produtos e consolidagdo no mercado.

O gréfico 06 demonstra que levando em consideragdo estas opg¢des 50%
dos entrevistados afirmaram que o principal fator que os leva a comprar um
determinado tipo de produto é o prego e as condigdes de pagamento dos mesmos e
a qualidade dos produtos, contra 25% disseram ser o atendimento que os leva a
comprar em uma loja, contra 15% que diz ser a consolidagdo da empresa dentro do
mercado, 10% disseram ser a diversidade do produto.

O resultado obtido através desta questdo s6 nos mostra, que a
preferéncia por parte dos consumidores esta maior na questdo que envolve o preco
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com as boas condi¢cdes de pagamento, onde a empresa que consegue realizar esta
jungdo tem um grande diferencial competitivo dentro do mercado em que atua,
analisando estes resultados a Way Tech, pretende trabalhar com produtos de
qualidade que possuam em seu contexto, estes pré-requisitos definidos pelo

consumidor.

O6.Tendoem vista a quantidade de
lojas que se tem na regiao, qual o
fator que vocé considera mais
importante, na hora de realizar suas
compras?

= } Atendimento
= ( } Precgos/Condigoes

de pagamento/
gualidade

{ } Consolidagao do
Mercado

m{ ) Diversidade de
Produtos

Grafico 6. Analise do fator decisivo na compra dos produtos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

E por fim, finalizando a pesquisa de marketing no municipio de Uruana, a
sétima pergunta teve como objetivo avaliar os consumidores locais sobre a abertura
de um empreendimento que trabalhe focado no ramo de comercializagdo de
produtos de informatica, na manutencéo e reparacdo de computadores e periféricos,
no municipio de Uruana que traga em seu contexto mercadoria de qualidade com
bons precos e acima de tudo boa condigées de pagamento e que preste servigco
técnico especializado no que se refere aos servicos de conserto e reparo de tais
produtos de informatica.

Analisando os mercados existentes dentro no municipio de Uruana,
percebe-se que grande parte dos empreendimentos localizados no municipio
trabalha apenas com a venda de produtos de informatica e periféricos, deixando
assim muitas vezes a desejar no que se refere a prestacdo de servigcos de
manutengao e reparo de tais produtos.

Analisando os resultados obtidos no grafico 07, pode-se perceber que no

municipio de Uruana, a populagdo afirmou haver espaco para a abertura de um
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comércio que trabalhe nesse ramo de comercializacdo de produtos de informatica e
assisténcia técnica em computadores e periféricos. O grafico demonstra uma
aceitacdo de 53% dos entrevistados, tido como (6timo), 42% como (bom), e 5%
como ruim para a abertura de um comércio desse segmento dentro do mercado.

'07.Qual a sua opiniao sobre a abertura de um
novo comercio, que trabalhe no ramo de
‘comercializa¢do de produtos e

“informatica, prestando servigos como assisténcia
técnica especializada, conservagao e manutencao
‘de computadores e periféricos, onde trabalhe

m{ )Otimo
m{ }Bom

= }Ruim

Gréfico 7. Analise da aceitagdo da abertura de um novo comércio na regiao
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

3.9 Resultado da pesquisa

O resultado da pesquisa feita através do questionario aplicado com a
populagéo ja era esperado e ndo poderia ter sido melhor, como também a conversa
informal com os empresarios do ramo existentes na regido. Pois analisando as
respostas obtidas através dos questionarios aplicados, pode-se perceber uma
grande aceitacdo por parte dos entrevistados quanto a abertura de um
empreendimento que trabalhe no ramo de comercializagdo de produtos de
informatica e que preste servigo de reparo e manutencao de tais produtos.

A pesquisa revelou que 53% dos entrevistados afirmaram que a abertura
de um comércio que trabalhe nessa segmentacdo de mercado, ndo sé atenderia
suas necessidades como também seus interesses, tendo em vista que na maioria
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das vezes os mesmos precisam dirigir até outros municipios para fazerem algum
servico de reparagcdo e 65% afirmaram ja possuir algum tipo de produto de
informatica, porém néo descartaram a possibilidade de comprar algum tipo de
produto dentro do empreendimento, 25% afirmaram ter interesse em estar
adquirindo tais tipos de produto.

Assim pode-se dizer que a Way Tech, no municipio de Uruana, tera uma
boa aceitacéo por parte dos consumidores locais, visto que dentro dos questionarios
ndo houve rejeicdo e sim uma boa aceitagdo, onde grande parte dos entrevistados
demonstrou grande interesse em estar adquirindo produtos que se pretende vender
dentro do empreendimento.

Nota-se que nessa pesquisa 50% dos entrevistados afirmaram que
possuem interesse em estar adquirindo produtos que tenha qualidade aliado a bons
precos e condi¢gdes de pagamento, e 25% que disseram possuir preferéncia por um
bom atendimento, 15% disseram ter preferéncia por empresas que possuem
consolidagdo do mercado, 10% possuir diversidade de produtos.

Outro aspecto importante a ser relatado € que 70% dos entrevistados
quando interrogados se possuem algum tipo de produto de informatica em sua
residéncia, afirmaram que possuem, contra 30% que afirmaram néo possuir.

Pode-se dizer que com isso a Way Tech no municipio de Uruana obtera
um bom indice de aceitagdo por parte dos consumidores locais, tendo em vista que
grande parte dos entrevistados possui algum tipo de produto que esteja diretamente
ligado ao ramo de informatica.

A pesquisa realizada deu base para o empreendedor perceber e analisar
0 mercado nas suas mais diversas fases e vendo a inexisténcia de um comércio
focado no segmento que se propde trabalhar, o mesmo tera uma grande
oportunidade dentro do cenério do comércio local, devido a diferenciacdo de
mercado dentro do presente PN.

Com isso acredita-se que o presente PN é viavel para o comércio
Uruanense por possuir caracteristicas inexistentes nos comércios da regido, onde se
pretende oferecer produtos que possuam boa qualidade, aliados a um bom prego, e
acima de tudo produtos que satisfacam as necessidades e os interesses dos

consumidores.
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3.10 Atendimento ao cliente

3.10.1 Venda
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A venda sera realizada dentro e fora do empreendimento por vendedores

internos e pelo proprietario da loja. Havera também a venda em domicilio, onde o

cliente podera solicitar a visita de um funcionario até sua residéncia.

3.10.2 P6s-venda

Pretende-se fazer um acompanhamento com um profissional capacitado,

para o servigco de manutencéo e conservagao de tais produtos vendidos, dando ao

cliente uma maior comodidade sobre os produtos que estdo sendo adquiridos.

3.11 Analise SWOT

Analise Interna

Anadlise Interna

Pontos Fortes

Pontos Fracos

- Funcionarios treinados para atender a
clientela da melhor maneira possivel.

- Rapidez e agilidade no atendimento.

- Fornecimento de produtos e servicos
de qualidade, voltados as questdes da
area de informatica, inexistentes no
mercado.

- Ambiente agradavel e receptivel

- Bons precos aliados & boa forma de
pagamento.

- Formas diferenciadas de pagamento;

- Responsabilidade na execucdo de
tarefas e pedidos.

- Servico de assisténcia técnica, na
reparacdo e manutenco.

- Dificuldade inicial da empresa de obter
clientela e conseguir deixa-los, por ndo ser
conhecida no mercado em que pretende
atuar.

- Empreendimentos existentes no municipio
gue vendem algum tipo de produto iguais
aos que se pretende comercializar.

Analise Externa

Analise Externa

Oportunidades

Ameagas
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- Ser o Unico empreendimento do ramo
no municipio de Uruana, que presta
técnica

servico de
especializada,

reparacao

e

assisténcia

na manutencao
conservacéo

computadores e periféricos

- A concorréncia dos comércios que oferece
produtos de informatica

- A empresa tera de competir com empresas
que ja possuem sua clientela fixa.

- Resisténcia de

de| populagdo por ser um empreendimento

novo que ira adentrar ao mercado.

inicio por

parte da

Quadro 1. Analise SWOT

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

3.12 Plano de Ac¢édo

O plano de agéo trata-se de todo o planejamento juntamente com todas as

acbes que se fizer necessario, para o alcance de um resultado almejado, a Way

Tech, define seu plano de acdo da seguinte forma: Fornecimento de produtos

importados inexistentes no mercado com qualidade>

O QUE QUANDO QUEM POR QUE ONDE COMO
Fornecer Durante todo o | Todos os|A fim de|Dentro e]|Através de
produtos e | processo  de | funciondrios | conquistar o | fora da|um bom
servicos de | compra e| do maior numero | empresa | atendimento
qualidade, venda do | empreendim | de clientes | Way Tech | aos clientes,
através da | empreendimen | ento possiveis, e e do
voltados as|to ser um oferecimento
questdes da diferencial de produtos
area de competitivo e servicos de
informatica. dentro do qualidade,
mercado de dando-lhes
trabalho do seguranca
municipio de naquilo que o
Uruana - GO mesmo esta
consumido
Bons precos | Processo de | Todos os | Conquistar o | Dentro de | Oferecendo
aliados a boa | vendas, e | funcionarios. | cliente, através | fora da | desconto
forma de | servigos de de sua { empresa | para 0s
pagamento. reparo e satisfagio. Way Tech | clientes, e
manutencéo. quando
solicitado nas
vendas a
prazos
Formas Processo de | Todos os | Conquistar o | Dentro de | Quando o]
diferenciadas vendas, e | funcionarios. | cliente, através | fora da | mesmo
de pagamento. | servigos de de sua | empresa. | solicitar
reparo e satisfacao. algum tipo de
manutencao. servico




[ )

®

(]

42

prestado pelo

empreendim
ento.
Responsabilida | Processo de | Todos os | Conquistar o | Dentro de | Quando os
de na execugdo | vendas, e | funciondrios. | cliente, através | fora  da | funcionarios
de tarefas e | servigos de de sua | empresa. | estiverem
pedidos. reparo e satisfagdo, e realizando
manutencgio, demonstrar o algum
atendimento ao preparo  dos servico de
cliente. funcionarios. reparo, nos
equipamento
s deixados
pelos clientes
junto ao
empreendim
ento, ou
quando o]
mesmo  for
realizar
algum
servico na
casa do
cliente.
Servico de | Processo de | Todos os | Conquistar o | Dentro de | Quando o]
assisténcia vendas, e | funcionarios. | cliente, através | fora da | funcionario
técnica, na | servigos de de sua | empresa. | estiver
reparagao e | reparo e satisfagdo, e realizando
manutengéo. manutencao. demonstrar o algum
preparo dos servico de
funcionarios. reparo, nos

equipamento
s deixados
pelos clientes

junto ao
empreendim
ento, ou
quando o]
mesmo  for
realizar
algum

servico  na
casa do
cliente.

Quadro 2. Plano de Agdo

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagao do negécio

A Way Tech estara localizada em um ponto estratégico da cidade, no

(]

centro de Uruana - GO. Este local foi escolhido por estar situado em um ambiente
estratégico dentro do municipio, visto que o mesmo estd na area dos grandes
comércios existentes na regido e também por fornecer uma maior visibilidade da
empresa, junto aos seus clientes e fornecedores. Outro fator preponderante da
escolha do imdvel esta na facilidade que o mesmo representa para o empreendedor,
no momento da entrega dos produtos, visto que este estara localizado em uma das
principais vias de acesso ao municipio.

[ ]

4.2 Layout
SALA 01 SALA 02 VITRINE
; 7
4 V.2 E
3
B (Pj T
E A R
s L 2 "l A
. ’ A C Tl
| P P p A All A
| o
| 1 2 1
| 6
: s V1
l P2 I VITRINE

Figura 2. Layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

®
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A empresa sera dividida da seguinte forma: ou-1dade »
1. Entrada da Loja o Go
O k&
2. Recepcéo e Vendas BIBLIOTECA %
- C . “Blbhotec‘a‘g)fCER 3
3. Balcao de exposicao '% acer.edu, by
. ) :
4. Vitrine 5 $
. » . & Qp gb‘ﬁo
5. Mesas de Assisténcia o
6. Prateleiras para estoque
7. Sala para Estoque de Produtos e Assisténcia técnica

A Estrutura da Way Tech sera de um espaco de 80 m?, onde contara com

0s equipamentos e divisdes conforme mostra a figura acima.

4.3 Capacidade comercial

Na Way Tech o cliente tera a facilidade de encontrar os produtos, a
empresa os oferecera sempre expostos em vitrines e balcées, com grande espacgo
na area de vendas, vendedores especializados em atendimento ao cliente.

A Way Tech vendera em média, por més, 40 mouses, 32 teclados, 24
placas de memorias, 2 placas de rede, 15 placas wireless, 2 placa mée, 2 gabinete
com fonte, 8 monitor, 45 pendriver, 4 notebook, 8 Micro computadores, 5 impressora
multifuncional, 4 modem, 15 antena WIi-Fi, 8 roteador, 2 placa de video, 2 disco
rigido, 1 no-break, 12 cartuchos, 2 estabilizador, 4 caixa de som, 6 fones de ouvido
com microfone, 6 web cam. Totalizando assim uma venda de aproximadamente de
R$ 25.426,00.

A empresa funcionara em uma vasta area comercial, com instalagbes

seguras e funcionais. As horas de trabalho na empresa serdo de 44 horas semanais.
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4.4 Processo de comercializagcado

A Way Tech informatica ird trabalhar com assisténcia técnica
especializada no servigo de conserto e reparo dos equipamentos de informatica, e
para isso ela contara com uma equipe qualificada para atender seus clientes, a Way
Tech contard também com equipamentos de ultima geracgdo facilitando assim o
trabalno de seus técnicos, sendo a equipe composta por dois técnicos em
informatica aptos e capacitados para prestar o melhor atendimento possivel aos
clientes, a empresa tera capacidade para atender em média 12 clientes, sendo, 6
clientes internos e 6 clientes externos ao dia, totalizando assim uma renda de
aproximadamente 600 reais por dia.

As vendas de mercadoria ocorrerdo como todo empreendimento: o cliente
dirige-se até o empreendimento, escolhe o produto de sua necessidade, efetua o
pagamento no caixa, e se assim desejar podera também por comprar em domicilio
onde solicita a visita de um representante da loja, o funcionario ira até o mesmo
levando os variados tipos de produtos existentes dentro do empreendimento.

4.5 Fluxogramas do processo comercial e presta¢ao de servigos

Um ponto crucial em um processo é a identificagcdo da necessidade dos
clientes, portanto iremos iniciar o processo de comercializagdo identificando a
necessidade do cliente, logo em seguida recepcionar o cliente, saber qual sua
necessidade (compra de produtos ou aquisicdo de servicos), se for servico
encaminhar a area operacional, se for compra, apresentar os produtos ao cliente,
informar prego e condigdes de pagamento, se o cliente aprovar, realizar o seu
cadastro e aprovar condicdo de pagamento, por fim emite nota fiscal de venda de
produtos, finalizarem a venda e agradecer o cliente. No caso de encaminhamento
para a érea operacional, a mesma ira receber o produto, identificar o probiema,
providenciar orcamento com o valor do servigco, se o cliente aprovar, consertar ou
reparar, realizar o seu cadastro e aprovar condi¢do de pagamento, por fim emitir
nota de prestacdo de servicos ou pecas, finalizar a venda e agradecer o cliente.
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4.6 Fluxograma

O fluxograma é uma ferramenta utilizada pelos empreendedores para se
ter uma nog&o sobre o processo de comercializacdo de um determinado
empreendimento, tendo em vista que o mesmo traca o caminho que o cliente faz
para adquirir um determinado tipo de produto, como exempio:

A figura abaixo mostra como sera o processo de comercializagdo dentro
do empreendimento, desde sua etapa inicial de chegada do cliente a loja até a etapa

final do momento em que 0 mesmo adquire o produto e leva para sua casa.



»
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[ ]

Identificar a necessidade

do cliente

Recepcionar o
Cliente

Necessidade
do Cliente

}, Produtos

Apresentar os produtos
para escolha do cliente

A 4

Informar pregos e
condigdes de pagamento

Encaminhar para drea
operacional

N

Recebe o produto e
identificar o problema.

A

Providéncia orcamento
com o valor do
conserto

Cliente

aprovou?
p / N
S

y

Realizar cadastro,
aprovar condicdo de
pagamento.

y

h 4

Proceder com o
conserto cu
reparo

Finalizar compra emitir
nota fiscal e agradecer
o Cliente

Figura 3. Fluxograma

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Devolve o produto ac
cliente e busca
identificar os motivos da
nao realizacdo dos
reparos
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4.7 Dimensionamento de pessoal

Inicialmente a empresa contard com o quadro de 04 funcionarios
distribuidos em trés diferentes areas de atuagdo sendo: dois técnicos responsaveis
pela area operacional e divididos em operagcdes interna e externa, um gerente
comercial e de recursos humanos que também sera responsavel pela area de
vendas e uma recepcionista que estara apta para realizagcédo da venda dos produtos,
conforme demonstrado no organograma abaixo:

Gerir as operagdes da
empresa, definir
objetivos e metas,
analisar fluxo de
caixa, administrar o R$ 1.100,00 | R$ 121,00 | R$ 1.221,00
01 Gestor departamento de
marketing e finangas
e auxiliar nas
atividades cotidianas

que forem
necessarias.
Responsavel pela
area operacional da R$ 96,00
empresa, tanto interna
Técnicos como extema, onde o R$ 1.200,00 + R$ 1.392,00
02 mesmo realizara R$ 96,00
servicos de
manutengao, e
reparacao.

Atender os Clientes,
organizar o estoque
de matérias primas da
01 Recepcionista | empresa, realizar | R$ 650,00 R$ 104,00 R$ 754,00
servicos de limpeza
na area externa do
empreendimento,
Entregar pedidos
feitos pelos clientes.
Quadro 2: Dimensionamento de Pessoal

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A Way Tech adotara uma politica de contratagbes baseada em alguns
fundamentos e conceitos pré-determinados pelo empreendedor levando em
consideragéo alguns pré-requisitos para se ingressar no quadro funcional da
empresa.
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Essas serdo as politicas adotadas pela empresa em seu processo de
selecgéo e recrutamento:

v" Ser maior de 18 anos e estar em dia com suas obrigacdes eleitorais e militares

(candidatos do sexo masculino);

v’ Possuir segundo grau completo para cargo de nivel basico e curso especifico
para cargo técnico;

v' Nio possuir grau de parentesco com o empreendedor,;

v’ Ser aprovado em processa seletivo realizado pela empresa;

Diante do desenfreado desenvolvimento, dos constantes avancos e da
acelerada modernizacdo na area de informatica, a empresa entende que seus
profissionais deverdo estar sempre se atualizados.

Para isso a empresa investira em cursos e treinamentos para seus
colaboradores com o método de TLT (Treinamento em Local de Trabalho) e ainda
buscando estabelecer uma parceria com seus fornecedores a fim de capacitar seus
técnicos para trabalharem com os produtos comercializados pela empresa, assim
estardo aptos a desenvolver suas atividades e levar aos clientes uma maior
confianca na hora de adquirir um equipamento.

A empresa incentivara seus colaboradores a se elevarem em relacdo a
seu cargo, conforme suas qualificacbes e surgimento de vaga, sendo necessario
que 0 mesmo esteja devidamente qualificado e apto a desenvolver o novo cargo
pleiteado, onde isso sera possivel através de treinamentos, internos que os mesmos
receber&o dentro do empreendimento, e palestras, work shops que os mesmos
poderdo estar assistindo, buscando sempre uma melhora continua, em seus
conhecimentos.



4.8 Organograma

Técnicos

Recepcionista

Figura 4. Organograma
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Tabela 1: Estimativa dos Investimentos Fixos

Moveis e Utensilios
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R$ 4.954,00

___|Modem adsl

Fonte: a pi adaptados pelo autor, 2010.

5.2 Estimativa do estoque inicial

Balcdo expositor 1 R$ 220,00{ R$ 220,00
Vitrines 2 R$ 400,00 R$ 800,00
Mesas para manutencao 2 R$ 200,00 R$ 400,00
Prateleiras para estoque 3 R$ 60,00 R$ 180,00
Cadeiras giratorias 5 R$ 7500 R$ 375,00
Mesa recepgao 1 R$ 250,00| R$ 250,00
Mesas atendimento 2 R$ 24000/, R$ 480,00
Sofa 3 lugares 1 R$ 500,00f R$ 500,00
Purificador de agua 1 R$ 350,00/ R$ 350,00
Geladeira 1 R$ 799,00 R$ 799,00
Kit de ferramentas para manutencédo 4 R$ 150,00/ R$ 600,00
Equipamentos de informatica R$ 7.775,00
Micro computador completo ¢/ Windows vista 4 R$ 1.200,00| RS$ 4.800,00
Impressora multifuncional 1 R$ 210,00/ R$ 210,00
Impressora fiscal térmica 1 R$ 1.800,00| R$ 1.800,00
Impressora matricial 1 R$ 900,00/ R$ 900,00
1 R$

A estimativa do estoque inicial € determinada por todos os gastos que o

empreendimento tera na aquisicdo por mercadorias, que o empreendedor utilizara

no processo de venda dentro da sua organizagao.

A tabela abaixo demonstra os itens que ira compor o estoque inicial da

Way Tech:
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Tabela 2: Estimativa do Estoque Inicial

"R$ 1500 R$ 300,00

N
o}

Mouse USB

Mouse PS2 R$ 12,00| R$ 240,00
U] Teclado R$ 17,00/ R$ 544,00
Modem R$ 65,00| R$ 260,00
Roteador R$ 90,00/ R$ 720,00

R$ 299,00| R$ 598,00
R$ 480,00 R$ 1.920,00
R$ 540,00 | R$ 1.080,00

Monitor 15,6” LCD
Monitor 18,5" LCD
Monitor 21,5 LCD

Placa mae R$ 359,00 | R$ 718,00
Gabinete com fonte R$ 70,00/ R$ 140,00
Notebook R$ 1.100,00| R$ 4.400,00

R$ 850,00 R$  6.800,00
R$ 140,00/ R$ 280,00

Micro computador completo
Placa de video

NI R RN ENIEV R NI NI RN P

. Placa de rede R$ 8,00| R$ 16,00
Placa wireless R$ 52,00/ R$ 780,00
Placa de meméria 1gb R$ 5400 R$ 324,00
Placa de memoéria 2gb R$ 70,00 R$ 1.260,00
Pen drive 1gb R$ 18,00/ R$ 36,00
Pen drive 2bg 10 R$ 20,00/ R$ 200,00
Pen drive 4gb 18 R$ 26,00| R$ 468,00
Pen drive 8gb 15 R$ 38,00| R$ 570,00
Web cam 6 R$ 40,00| R$ 240,00
Fone de ouvido ¢/ microfone 6 R$ 12,00/ R$ 72,00
Antena captura wi-fi 15 R$ 80,00| R$ 1.200,00
Caixa de som 4 R$ 25,00/ R$ 100,00
. Impressora multifuncional ¢ R$ 210,00 R$ 1.050,00
Estabilizador 2 R$ 65,00 R$ 130,00
No-break 1 R$ 240,00, R$ 240,00
Cartucho preto 6 R$ 32,00| R$ 192,00
Cartucho colorido 6 R$ 38,00 R$ 228,00
Disco rigido 2 R$ 160,00 R$ 320,00

Fonte:asa peui ap I aur1. o



Tabela 4: Estimativa de Investimentos Pré-Og
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5.3 Estimativa de capital de giro

O capital de giro compreende o valor definido pelo empreendedor de
forma a cobrir os custos em cima das despesas pré-definidas dentro do
empreendimento.

O capital de giro é a reserva de caixa em dinheiro para cobrir os custos e
as despesas da empresa até que entre contas a receber no caixa tera o valor de R$

16.255,00 (dezesseis mil, duzentos e cinquenta e cinco)

5.4 Estimativa dos investimentos financeiros

Tabela 3: Estimativa dos Investimentos Financeiros

A- Estoque inicial A T R$ 25.426,00
R$16.255,00

B - Capital de giro

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.5 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

A estimativa dos investimentos pré-operacionais compreende os gastos

realizados antes do inicio da atividade da empresa.

eracionais

eradaempresa e T o | $ 500,00

Reforma no prédio R$ 5.000,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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5.6 Estimativa do investimento total (resumo)

Investimento Total compreende todos os investimentos realizados pelo
empreendedor para abertura da empresa, dando ao mesmo uma visdo necessaria

no que compete a abertura do empreendimento.

Tabela 6: Estimativa Investimentos Total

_ Estimativa de Investimentos Fixos

1272900
Estimativa de Investimentos Financeira 41.681,00
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais 5.500,00

Fonte: Dados da esquisa adaptado eI autor, 2010.

5.7 Estimativa do faturamento da empresa

A previsdo do faturamento da empresa é estimada com o célculo da
quantidade de produtos vendidos no més, multiplicado pelo seu valor de venda.

Tabela 6: Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

RS 4.680,00 |

"Mouse USB

Mouse PS2 20 R$ 15,60 R$ 312,00 R$ 3.744,00
Teclado 32 R$ 22,10 R$ 707,20 R$ 8.486,40
Modem 04 R$ 84,50 R$ 338,00 R$ 4.056,00
Roteador 08 R$117,00| R$936,00| R$ 11.232,00
Monitor 15,6” LCD 02 R$ 388,70 R$ 777,40 R$ 9.328,80
Monitor 18,5” LCD 04 R$ 624,00 | R$ 2.496,00 R$ 29.952,00
Monitor 21,5” LCD 02 R$ 702,00 | R$ 1.404,00 R$ 16.848,00
Placa mae 02 R$466,70| R$93340| R$ 11.200,80
Gabinete com fonte 02 R$91,00| RS$ 182,00 R$ 2.184,00
Notebook 04 R$ 1.430,00 | R$ 5.720,00 R$ 68.640,00
Micro computador completo 08 R$ 1.105,00 | R$ 8.840,00 | R$106.080,00
Placa de video 02 R$ 182,00 R$ 364,00 R$ 4.368,00
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a pesquisa adapdos pel autr 2 . ’

5.8 Estimativa das Despesas da Receita

Placa de rede 02 R$ 10,40 R$ 20,80 R$ 249,60
Placa wireless 15 R$ 67,60 | R$ 1.014,00 | R$ 12.168,00
Placa de memoria 1gb 06 R$ 70,20 R$ 421,20 R$ 5.054,40
Placa de meméria 2gb 18 R$ 91,00 | R$ 1.638,00 | R$ 19.656,00
Pen drive 1gb 02 R$ 23,40 R$ 46,80 R$ 561,60
Pen drive 2bg 10 R$ 26,00 | R$ 260,00 R$ 3.120,00
Pen drive 4gb 18 R$ 33,80 R$ 608,40 R$ 7.300,80
Pen drive 8gb 15 R$49,40| R$ 741,00 R$ 8.892,00
Web cam 06 R$ 52,00 R$ 312,00 R$ 3.744,00
Fone de ouvido ¢/ microfone 06 R$ 15,60 R$ 93,60 R$ 1.123,20
Antena captura wi-fi 15 R$ 104,00 | R$ 1.560,00 | R$ 18.720,00
Caixa de som 04 R$32,50| R$ 130,00 R$ 1.560,00
Impressora multifuncional 05 R$ 273,00 | R$ 1.365,00 | R$ 16.380,00
Estabilizador 02 R$84,50 | R$ 169,00 R$ 2.028,00
No-break 01 R$ 312,00 R$ 312,00 R$ 3.744,00
Cartucho preto 06 R$ 41,60 | R$ 249,60 R$ 2.995,20
Cartucho colorido 06 R$49,40 | R$ 296,40 R$ 3.556,80
Disco rigido 02 R$ 208,00 | R$ 416,00 R$ 4.992,00
Servicos de reparagédo e

manutengado de

equipamentos de informatica. R$ 1.000,00 | R$ 12.000,00

As vendas de pegas anuais foram estimadas em R$ 396.64560

(trezentos e noventa e seis mil, seiscentos e quarenta e cinco reais, € sessenta

centavos), enquanto que a prestacdo de servigo foi estimada um valor de R$

12.000,00 (doze mil reais).
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De acordo com o enquadramento Nacional do Simples Nacional, a
empresa no servico de vendas e comércios de pecgas, na aliquota de 7,54%, e para
os servicos de reparacdo e manutencdo de computadores e equipamentos de

informatica, na aliquota de 4,5%.

Tabela 7: Estimativa das deduc¢des da receita

1- Impostos

Simples — comérciode | 7,54 | R$ 396.645,60 R$ 2.492,26 | R$ 29.907,08
pecas

Simples — servigos —| 4,5 | R$ 12.000,00 R$ 45,00 R$ 540,00
reparagao e
manutencao

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.9 Estimativa dos custos com mao-de-obra

Os custos com mao de obra sdo os encargos sociais sobre o total de

salarios.

Tabela 8: Dimensionamento de Pessoal

Pré-Labore 01 1.100,00 | 13.200,00 | 11,00 121,00 1.452,00 | 14.652,00
Técnicos 02 | 1.200,00 | 14.400,00 | 9,00 108,00 1.296,00 | 15.696,00
Recepcionista | 01 650,00 7.800,00 8,00 52,00 624,00 8.424,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.10 Estimativa dos custos com depreciagao

Depreciagcéo é o reconhecimento da perda dos valores pelo uso. Com o
decorrer dos anos, 0os equipamentos utilizados vao se desgastando ou se tornam

ultrapassados. Com isso € necessario uma reposi¢cdo dos mesmos.
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Méveis e utensilios
Equipamentos de informatica

5.11 Estimativa dos custos fixos mensais/ despesas

Tabela 10: Estimativa com os Custos Fi M D

Pré-labore + encargos ( 11%INSS)

RS

Energia Elétrica R$ 100,00
Telefone R$ 80,00
Depreciacdo R$ 106,08
Manutencgéo e Conservagao R$ 10,54
Servigos de terceiros ( contador, etc. ) R$ 120,00
Outros custos fixos R$ 100,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.12 Demonstrativo de resulitados

'lfabela 11: Demonstrativo de resultados

Receita Operacional Bruta

100,00%

2.492,26

(-) Dedqgéo de Vgndas + 7 32%

prestacao de servicos

(-) Custos Variaveis 23.437,70 68,83%

(=) Margem de Contribuicdo 8.123,85 -

(-) Custos Fixos 1.737,62 5,10%
6.386,23 18,75%

(=) Resultado Liquido

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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5.13 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio define o valor que a empresa precisara vender para
cobrir todos seus custos e despesas com a comercializacdo de seus produtos, no
ponto de equilibrio a empresa ndo obtera lucro nem prejuizo, ela simplesmente tera
uma nogdo do quanto precisara faturar com as vendas para cobrir todos os seus

custos em um determinado periodo.
Tabela 12: Ponto de equilibrio

" 81,25%
Receita operacional bruta (RO) 34.053,80
Custo fixo (CF) 1.737,62
Custo variavel (CV) 23.437,70
Dedugo de Vendas + prestagdo de servigos 2.492,26
Margem de Contribuicio 8.123,85
indice Margem Contribuigio 23,86%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.14 Lucratividade

A lucratividade é o indicador que mede o lucro liquido anual em relagéo

as vendas.
bela 13: Lucratividade

Receita liquida de vendas (RLV) 31.561,54

Resultado liquido (RL) 6.386,23
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A lucratividade média das micro e pequenas empresas variam em torno
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de 5% a 10% sobre as vendas, com isso a lucratividade da empresa Way Tech, sera
de 20,23%, com isso pode-se dizer que a lucratividade é boa, pois supera a margem
estipulada pelo SEBRAE para as micro e pequenas empresas.

5.15 Rentabilidade

A rentabilidade mede a atratividade do negécio, pois mede o retorno do
capital investido.

Isso quer dizer que a cada ano o empreendedor recupera 10,66 % do
valor investido.

Segundo o SEBRAE, as micro e pequenas empresas, esperam uma

rentabilidade de 2% a 4% ao més.

Tabela 14: Rentabilidade

6.386,23

Resultado liquido (RL)

Investimento total (1) 59.910,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.16 Prazo de Retorno do Investimento

O prazo de retorno indica o tempo que o empreendedor ira gastar para
recuperar o valor investido.

Pay back = Investimento total
Lucro liquido

Isso significa que em aproximadamente 9,38 meses apds o inicio das
atividades a empresa tera recuperado tudo o que gastou para a montagem do
negécio, analisando estes dados pode-se dizer que o retorno econdémico é algo
muito relevante para o empreendedor, visto que em pouco tempo depois da abertura
do empreendimento, 0 mesmo ja tera recuperado todo o capital investido.
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Tabela 15: Retorno do investimento

Investimento total (I) 59.910,00

Resultado liquido (RL) 6.386,23

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.



5.17 Fluxo de caixa

Tabela 16: Fluxo de Caixa

Pré-labore + encargos ( 11%INSS)
Energia Elétrica

Telefone

Depreciagdo

Manutencgéo e Conservagdo

Servigos de terceiros ( contador, etc. )
Outros custos fixos

Equipamentos / produtos
Agua

Combustiveis

Outros custos variaveis

PROJEGAO

DO

FLUXO DE

1221,00

CAIXA

1.257,63

1.334,22
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¥

1.374,25

1.295,36
100,00 103,00 106,09 109.27| 112,55
80,00 82,40 84,87 87,42 90,04
106,08 109,26 112,53 11591] 119,39
10,54 10,86 11,19 11,52 11,87
120,00 123,60 127,31 131,13 13506
100,00 103,00 106,09 109,27 112,55
0,00 | 0,00 0,00 0,00
23.137,70|  23.831,83| 24.546,78|  25283,18| 26.041,68
50,00 51,50 53,05 54,64 56,28
150,00 154,50 159,14 163,91) 168,83

100,00

103, 00

106,09

109,27

112 55

————-_

TRIBUTAQ AO SIMPLES (7, 54%) comeércio e (4,5%)

servicos / manutencéo 2.537,26 2.613,38 2.691,78 2.7712,53 2.855,71
Dividendos Obrigatérios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Imposto de Renda - IR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010
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No fluxo de caixa da empresa acrescentara um percentual de 5% nos

lucros anuais. Isso aumentara a capacidade produtiva da mesma, sendo que também
havera aumento nos custos, projetados em 3% na projecéo dos custos.

5.18 Taxa Minima de Atratividade do projeto (TMA)

A TMA tem o seu pagamento efetuado no mercado financeiro em
investimentos correntes. Ela é utilizada para representar os fluxos de caixa em valores

presentes
6,25 ENTER
100 +
1 +
12 n
1/x yX
1 -
100 X
TMA 6,25% 0,50648%

A Taxa Minima de Atratividade, também chamada de custo de
oportunidade ou taxa de desconto é aquela paga pelo mercado financeiro em
investimentos correntes (poupanca, fundos de investimento, etc.). Essa taxa
mostra a percentagem de retorno em relagdo ao investimento liquido feito. A
empreendedora determinou uma taxa minima de atratividade de 6,25% a.m
para o negécio
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5.19 Taxa Interna de Retorno - TIR

A TIR é a taxa necessaria para que o VPL seja igual a zero. Logo
estaremos descobrindo a taxa a partir do qual o projeto sera viavel, ou seja,
lucrativo.

Quando a TIR de um investimento for superior a TMA, tal

investimento é economicamente viavel.
TIR 175,47 %
Tabela 17: Taxa Interna de Retorno

104.084,67|

2 107.207,10 G PMT
3 110.423,32 G PMT
4 113.736,02 G PMT
5 117.148,10 G PMT F FV

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.20 Valor Presente Liquido

O Valor Presente é a soma de todas as capitalizagbes do fluxo de
caixa, calculadas como valor presente através de uma taxa de juros.
Geralmente utiliza-se a TMA para se determinar o VPL.

A técnica do VPL considera o fluxo de caixa no tempo zero € uma
estimativa do valor “hoje” dos fluxos obtidos pelo investimento.

VPL Liquido R$ 492.689,10
Tabela 18: VPL — Valor Presente Liquido

-R$ 59.910,00 104.084,57| 107.207,10| : 113.736,02 117.148,10
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.




5.21 Valor Presente Liquido - descontado
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O VPL descontado é o valor presente de pagamentos futuros, seja

esse valor descontado a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do

investimento inicial e mesmo trazendo as entradas para tempo zero,

descontadas a taxa de TMA, mostra que as entradas do fluxo de caixa,

superam as saidas, logo nos diz que o investimento sera recuperado com a

taxa minima exigida.
VPL Descontado
R$ 403.992,50

Tabela 19: VPL - Descontado

-R$

59.910,00 104.084,57 | 107.207,10 | 110.423,32 | 113.736,02 | 117.148,10

-R$ 59.910,00 | 97.961,99 |94.965,54 |97.814,51 |86.645,45 |86.515,01

104.084,57 ENTER CHS Fv 12 n 0,50648 |i|PV|=]97.961,99
107.207,10 ENTER CHS Fv 24 n 0,50648 |i| PV |=94.96554
110.423,32 ENTER CHS Fv 36 n 0,50648 |i| PV |=|97.81451
110.423,32 ENTER CHS Fv 48 n 0,50648 |i| PV |=|86.64545
117.148,10 ENTER CHS Fv 60 n 0,50648 |i| PV |=]86.515,01

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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6 CONCLUSAO

Através desta andlise financeira, conclui-se que ha muitos fatores
positivos quanto a abertura do novo empreendimento, fatores estes melhores
relacionados abaixo.

A rentabilidade alcancada pelo empreendimento supera as
expectativas previstas pelo empreendedor quanto ac novo empreendimento,
sabendo-se que 0 negdcio a fim é de uma micro e pequena empresa, que visa
a comercializagdo de produtos de informatica e manutencdo dos mesmos no
municipio de Uruana visto uma vez que o resultado obtido da rentabilidade foi
de 10,66 % ac més.

A Lucratividade esperada para uma micro e pequena empresa, varia
em torno de 5 a 10% segundo pesquisas realizadas pelo SEBRAE, a Way Tech
tera uma lucratividade de 20,23 %, superando assim as expectativas do
empreendedor, tendo em vista estar acima da média das micro e pequenas
empresas.

Outro fator importante para andlise financeira de um
empreendimento refere-se ao ponto de equilibrio, este nada mais é do que a
média que a empresa deve alcancar na venda de suas mercadorias para
conseguir pagar todos os custos e assim ndo obter possiveis prejuizos, sendo
o ponto de equilibrio para a Way Tech é de R$ 7.283,82 (sete mil duzentos e
oitenta e trés reais e oitenta e dois centavos).

Através da andlise destes resultados obtidos na projecéo feita
através do plano financeiro, prevé que o empreendedor recuperara todo o
capital investido na Way Tech, em apenas 9,38 meses, ou seja, em menos de
um ano. Concluindo assim que o empreendimento é altamente lucrativo, uma
vez visto que o prazo de retorno é baixo, fazendo com que o empresario
recupere o capital investido em pouco tempo, para tanto se pode dizer que a
Way Tech tera bons resultados de acordo com as andlises financeiras feitas
antes de sua abertura.

Conclui-se que a Way Tech € um empreendimento viavel para ser
aberto no-municipio de Uruana.



67

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

BERNARDI, Luiz Antdnio. Manual de planos de negécios: fundamentos,
processos e estruturacado. Sao Paulo: Atlas, 2007.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito
empreendedor. Sdo Paulo: Saraiva, 2004.

DOLABELA, Fernando. Oficina do empreendedor. 6. ed. Sao Paulo: Cultura,
1999.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando idéias
em negocios. 2. ed. rev. e atual. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005.

KOTLER, Philip. Principios de marketing. Sao Paulo: Prentice Hall, 2003.

REZENDE, Denes Alcides. Sistemas de informagdes organizacionais: guia
pratico para projetos em cursos de administragcdo, contabilidade e informatica
Sao Paulo: Atlas, 2005.

SANTOS, Aldemar de Araujo. Informatica na empresa. 4. ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2006.

SITES CONSULTADOS

www.contabeis.com.br/forum/downloads. Acesso em: 19 jan. 2011.

www.guiatrabalhista.com.br/guia/tabela inss empregados.htm. Acesso em: 19 jan. 2011.

www.affectum.com.br/snacional/tabelas.htm. Acesso em: 19 jan. 2011.

Revisado por

Célia Romano Amaral Mariano
Biblioteconomista CRB-1/1528



®

L J

67

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

B‘ERNARDI, Luiz Anténio. Manual de Planos de Negodcios: fundamentos,

processos e estruturagdo. 1. Ed. reimpr. S&o Paulo: Atlas, 2007.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito

empreendedor. S&o Paulo: Saraiva, 2004.

DOLABELA, Fernando. Oficina do Empreendedor. 6. Ed. Sdo Paulo: Ed.
Cultura, 1999.

REZENDE,Denes Alcides. Sistemas de Informag¢des organizacionais: guia
pratico para projetos em cursos de administragdo, contabilidade e informatica
Séo Paulo: Ed. Atlas;2005

SANTGCS, Adelmar de Araujo. Informatica na Empresa — 4. Ed — S&o Paulo: Ed.
Atlas. 2006

SANTOS, Aldemar de Aradjo. Informatica na Empresa. 4. Ed. S&o Paulo:
Atlas, 2006.

SITES CONSULTADOS
Disponivel em:

http://www.contabeis.com.br/forum/downloads; acesso em 19 de Janeiro de 2011.
http://www.guiatrabalhista.com.br/guia/tabela _inss empregados.htm; acesso em 19 de

Janeiro de 2011.

http://www.affectum.com.br/snacional/tabelas.htm ;acessc em 19 de Janeirc de 2011.




APENDICE

68



L J

69

QUESTIONARIO — PLANO DE NEGOCIOS

01. Como vocé avalia o setor de vendas e prestacéo de assisténcia técnica de
produtos de informatica no municipio de Uruana?

() Otimo ( )Bom

( ) Regular ( YRuim ou ( )Péssimo

02.Vocé possui algum produto de informatica em sua residéncia, sua resposta
for sim passe para a pergunta de nimero 03, se for ndo va para a 04 pergunta?
( )Sim ( )Né&o

03. Marque os produtos que vocé possui em casa?
( ) Computador de mesa () Notebook

04. Vocé tem interesse em estar adquirindo algum dos produtos citados na
questao anterior?
( )Sim ( )Néao ( ) Japossuo

05.Vocé ja realizou alguma compra em produtos de informatica no municipio de
Uruana, se sim, marque em qual das lojas citadas, vocé costuma frequentar?

( ) Flash Center digital () Device Informatica

( ) Compuway .

06. Tendo em vista a quantidade de lojas que se tém na regido, qual o fator
que vocé considera mais importante, na hora de realizar suas compras?
() Atendimento ( ) Precos/Condicdes de pagamento e qualidade
( ) Consolidacao do Mercado ( ) Diversidade de Produtos

07. Vocé tem preferéncia por marcas famosas, ou que importa de fato é a
qualidade aliada aos bons pregos dos produtos?

() Nao tenho Preferéncia ( ) Prefiro Qualidade

() Tenho Preferéncia () Qualidade e Preco Acessivel

07. Qual a sua opinido sobre a abertura de um novo comércio, que trabalhe no
ramo de comercializacio de produtos e informatica, prestando servicos como
assisténcia técnica especializada, conservacdo e manutencgio de
computadores e periféricos, onde trabalhe com bons precos, e boas condicbes
de pagamento? '

( ) Otimo ( )Bom ( )Ruim



