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O empreendedor é alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos, desejos,
preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se

intensamente, jd que seu trabalho se confunde com prazer.

DOLABELA
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"~ RESUMO

O presente trabalho analisa a viabilidade de implantagio de uma Lan House na cidade de
Ceres — Go, visto que, atualmente h4 um grande crescimento de pessoas que utilizam a
internet nas lan houses. Este trabalho também analisa e elabora os objetivos especificos, plano
de marketing, plano operacional e plano financeiro. O mesmo se justifica pela realizagdo de
um sonho e paixfio pelo negécio, sendo também um trabalho de conclusdo de curso. O
referencial tedrico apresenta o surgimento do empreendedorismo até a estruturagéio do plano

-de negécio. Apés analisar todos os fatores envolvidos no processo em que séo responséveis

pela implantagdo do empreendimento, vem o diagndstico desses fatores fornecer uma visdo
do negécio, tornando a tomada de decisdo mais confidvel, pois através dos resultados do

plano financeiro, conclui-se que ¢ Vlavel a construgao do empreendimento, na cidade de Ceres
— Go-. ‘

Palavras-Chaves: viabilidade, negcio, empreendimento.
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INTRODUCAOQ

Nos dias de hoje, a banda larga no pais tem crescido muito, mas apenas 21% das
residéncias tem conexao de internet, fazendo assim com que as pessoas procurem O0S
estabelecimentos comerciais onde pagam para utilizar um computador com acesso a internet e
uma rede local. Com isso o numero de empreendlmento no ramo tem aumentado, onde os
clientes exigem qualidade nos servigos, com um local lirhpo e organizado.’Diante desse

aumento, percebe-se .a possibilidade de criar um empreendimento, surgindo a idéia de

“elaborar um Pl’ano":de Negocio para.“Veri_fieary a Viab‘ilidade da instalagio de uma La}niHouse na

cidade de Ceres — Go. |

O trabalho tem como objetivo ’geral _anaiiSar a viabilidade da abertura de uma
erﬁpresa na prestagdo de servigos variados a populagéo, locando computadores aos mesmos,
oferecendo o acesso ao mundo da teenologia ‘de forma democratica, contando com
profissionais capacitados, experientes, com qualidade, equipamentos de ultima geragéo,
garantindo a satisfagdo dos clientes. Tém-se como objetivos especificos, elaborar e analisar o
Plano de Marketing, o Plano Operacional e o Plane Financeiro."

O plano de negécio & elaborado pelo empreendedor para determinar a viabilidade da

1mplanta(;,ao do negoc1o na 01dade de Ceres —Go, tendo. como Justlﬁcava a realizagfo de um

‘sonho e palxao pelo negocw e sendo tambem um trabalho de conclusio de curso para obter o

grau de bacharel em admlmstrac;ao

O trabalho estd dividido em cinco e‘tapés:

1° - Referencial tedrico: aborda coneeifOS de vérios autores sobre o surgimento do
empreendedorismo, conceito de empreendedorismo e empreendedor, caracteristicas do
empreendedor, plano de negdcio e sua estruturagﬁo. _ \

2° - Sumdrio executivo: mostra a oportumdade e 0 negocio, deﬁne visfo, missdo e
objetivos € 0 perﬁl do empreendedor | |

3° - Plano de marketing: -analiSa o mercado, tipos‘de serviq:os e produtos, identifica
os clientes, concorrentes, fornecedores, estratégias ,pfomocionais, vendas e pos-vendas e
analise swot. ( e | o |

4° Plano operacwnal deﬁne a locahdade layout da empresa capac1dade € processo
comerc1a1 e dlmensmnamento de pessoal

5° Plano ﬁnancelro assuntos sobre todo 1nvest1mento 1ndlcadores e Vlablhdade

financeira.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1.  Surgimento do Empreendedorismo |

Para Dornelas (2005, p. 29), ¢ necessario fazer uma anlise histérica do

desenvolvimento da teoria do empreendedorismo, antes de partir para defini¢des.

.0 prlmelro uso do termo empreendedorismo, foi creditado por Marco -

~ Polo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente. Ele
assinou-um contrato com um homem que possuia dinheiro para vender
as mercadorlas Enquanto o capitalista era alguém que assumia riscos
" de forma passiva, -0 aventureiro empreendedor assumia papel ativo,
correndo riscos fisicos e emocionais. °

Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele
que gerenciava' grandes projetos de produg:ﬁo Esse individuo nfo
assumia grandes riscos, mas apenas gerenciava os projetos, utilizando
0S Trecursos dlspomvels geralmente provenientes do governo do pais."

Século XVIIL, os primeiros indicios de relagdo entre assumir riscos €
empreendedorismo ocorreram nessa época, em que o empreendedor

~ estabelecia um acordo contratual com o governo para realizar algum
servico ou fornecer produtos. Como geralmente os pregos eram
prefixados, qualquer lucro ou prejuizo era exclusivo do empreendedor _
Richard Cantillon, 1mportante escritor e economista do século XVII, é

. “considerado por muitos como um dos .criadores do termo

: ‘empreendedorlsmo ‘tendo sido um dos primeiros a diferenciar o
'empreendedor — aquele que assumia riscos- do capitalista, aquele que
fornecia o capital. -

Século XVIII, o capitalista e o empreendedor foram finalmente
diferenciados, provavelmente devido ao inicio da industrializagéo que
ocorria no mundo. Um exemplo foi o caso das pesquisas referentes a
eletricidade e & quimica, de Thomas Edison, que s6 foram possiveis

“com o auxilio de investidores que financiaram os experimentos.

Séculos XIX e XX, no final do século XIX e inicio do século XX, os
empreendedores foram frequentemente confundidos com os gerentes
ou administradores, sendo analisados meramente de um ponto de vista
econdmico, como aqueles que organizam a -empresa, pagam OS
empregados planejam, dirigem e controlam as ag3es desenvolvidas na
organizagdo, mas sempre aservigo do capltahsta

i~ 2

£

Todos os conceltos 01tados relatarn 0 empreendedorlsmo sendo o tipo de

comerc:lahza(;ao e produgao da epoca Mas no Brasﬂ segundo Domelas (2005) o movimento

©

do empreendedonsmo comegou a tomar forma na decada de 1990 quando ent1dades como

SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Ml_cro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade
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Brasileira para Eﬁipor@égééfs ’dé‘ S:ofti'zvaré) foram criadas. O SEBRAE ¢é um dos 6rgdos mais
conhecidos pelos pequenos‘ empfesérios brasileiros; a entidade Softex foi criada com o intuito |
de levar as empresas de software do pais ao mercado externo, por meio de ag¢des de
informética e capacitagéo em gestdo e tecnologia.

Como o mundo tem sofrido vérias transformagdes em curtos periodos de tempo, com
as novas invengdes € tecnologla os estilos de vida das pessoas vio se revolucionado. Devido
a esse avango tecnologico o numero de empreendedores deve crescer muito, pois proporciona
uma competi¢do na economia, onde os empresarios adotam paradlgmas diferentes. Assim, de

acordo com Dornelas (2005, p. 25):

,»O momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorlsmo pois sdo 0s
empreendedores _que " eliminam barreiras comerciais e culturais, encurtando

. distancias, "globalizando e renovando os conceitos econdmicos, criando novas -
relagdes de trabalho € novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riquezas
para a sociedade. Finalmente assim o empreendedorismo tem sido tratado no Brasil
com grau de importéncia sendo os grandes propulsores da economia. '

1.2.  Conceito de Empreendedorismo

O termo empreendedorlsmo surgit ha multos anos, como foi citado no item anterior
varios conceitos podem ser mostrados mas apenas alguns foram escolhldos para ser citado

neste plano de negocio.

Empreendedorismo ‘¢ um neologismo derivado da livre tradugdo da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu
perfil, suas origens, seu sistema ‘de atividades, seu universo de atuagio. A palavra
empreendedor, de emprego amplo, é utilizada para designar principalmente as atividades
de quem se dedica a geragdo de riquezas, seja na transformagdo de conhecimentos em
produtos ou servigos, na geragiio do préprio conhecimento ou na inovagdo em éreas
como marketing, produgdo, organizagéo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 43)

Dornelas (2005, p. 39) o retrata, como:. empreendedorismo ¢ o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformag&o de idéias em oportunldades Ea

perfeita implementacio destas oportunidades leva i criagdo de negocms de sucesso”.

Empreendedorlsmo envolve 0 processo de criar algo novo que tenha valor e seja
. valorlzado pelo mercado. Exige devogao comprometimento de tempo e esfor¢o para
que 0 novo negoc:lo possa transformar -s¢ em reahdade Ele requer ousadia, assungdo
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de riscos calculados e. decisdes criticas, além de tolerancia com posswels tropecos,
e1Tos ou 1nsucessos (CHIAVENATO 2005, p. 19)

Como se po'de ver, Dolabela (1999) retrata o empreendedorismo como aquele que
gera riquezas, transformando em pro.dutos e servi¢os. Dornelas (2005), retrata-o como pessoas
que transformam idéias em oportunidades. E. por fim, Chiavenato (2005) retrata-o como
processo de algo novo, com comprometimento assumindo riscos calculados.

“Empreendedorismo ¢ o ato de criar e gerenciar negdcios, assumindo riscos em
busca de lucro. O processo empreendedor abrange todas as atividades e ag¢des relacionadas a
criagdo de uma nova empresa”. (CHIAVENATO, 2005, p. 19). |

Vérjos conceitos sdo encontrados e todos séo diferentes, neste trabalho apenas estes
serio mostrados, sendo escolhldo 0s autores mais importantes referentes ao
empreendedonsmo Sem estudos sobre 0 empreendedonsmo € como montar uma empresa,
muitos empreendedores vo a0 fracasso em pouco tempo. Ass;m, o empreendedorlsmo ¢ algo

para gerar novos mercados, novas riquezas € novos empregos. -
1.3.  Conceito de Empreendedor

O termo empreendedor surgiu na Franga por volta dos séculos XVII e XVIIL, onde ha
varias defini¢des, podendo ser citada por vérios autores importantes como: Chiavenato,
Dornelas e Dolabela.

“O termo empreéndedor — do francés entrepreerur '— significa aquele que assume
riscos € comega algo novo.” (CHIAVENATO 2005 p.3) ‘

“O empreendedor ¢a pessoa que inicia e/ou opera um negécio para realizar uma
idéia ou projeto’ pe,ssoval ‘assumindo rlscosv e responsabﬂldade ¢ inovando continuamente”.
(CHIAVENATO 2005, p. 3). | | |

“Q empreendedor ¢ aquele que faz‘ acontecer, se antecipa aos fatos e tem uma visio

futura da organizacfo.” (DORNELAS, 2005, p. 17).

Os empreendedores s@io pessoas diferenciadas, que possuem motivagdo singular,
apaixonadas pelo que fazem, néo se contentam em ser mais um na multiddo, querem
ser reconhecidas e admiradas, refexenmadas e imitadas, querem deixar um legado.

(DORNELAS, 2005, p. 21)

O empreendedor € alguém que define por si mesmo o que vai fazer ¢ em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,

desejos, preferéricias‘ o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
mtensamente Ja que seu trabaltho se confunde ‘com prazer (DOLABELA 1999, p.

- 68). : : :

Palavra originada do francés, significando empreendedor.
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Chiavenato (2005) caracterizou o empreendedor como aquele que assume riscos
com responsablhdade com 1nova<;oes continuas. J& Dorneles (2005) caracteriza-o como
aquele que tem Vlsao futura apalxonados pelo que fazem sendo diferentes, otimistas,
dinimicos e reconhec1dos B por fim, Dolabela (1999) caracterlza-o como dedicado,
definindo o que vai fazer. o ‘

O empreendedor ¢ um administradof, mas com um diferencial ele € visiondrio,
explorandb novas oportunidades, fazendo a diferenca, com dedicagfo e planejamento em suas

acles, criando estratégias para sua empresa.

O empreendedor & aquele que destréi a ordem econdmica existente pela introdugéo
de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizago ou pela
exploragio de novos recursos e materiais. Kirzner (1973) tem uma abordagem
diferente. Para ele, 0 empreendedor é aquele que cria um equilibrio, encontrando
uma posiglo clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja,

. identifica oportumdades na ordem presente. Ambos, porém, sdo enfaticos em

afirmar e o empreendedor é um eximio identificador de oportunidades, sendo um
individuo curioso e atento as informagdes, pois sabe que suas chances melhoram
quando seu conhecimento aumenta. (DORNELAS, 2005, p. 39)

Chiavenato (2005, p. 5), define o empreendedor como “a pessoa que faz as coisas
acontecerem, pois € dotado de sensibilidade para os negécios, tino financeiro e capacidade de
identificar oportunidades™. o |

O empreendedor tem visdo de futuro poSsui energia para a economia, perseveranga,
dindmica de ideias, cria oportunldades ¢ ¢ as vezes mais rapido do que muitos aventureiros.
Ele consegue criar estabilidade em sftuac;oes incertas, pois ele é criativo e possui muita
iniciativa, também enfrenta os desaﬁds, riscos, superando-os e garantindo o sucesso do-
empreendimento. ‘ o " B 4 “ | |

E por ﬁm»D‘(i)liab:el"a:(‘jlé9v9, p “.6‘8) ‘édﬁcéitua 0 ”empreendedor como sendo:

Aléﬁém ~qué define p,o; si mesmo o que vai faz‘er:e em tiue contexto séré feito. Ao
definir o que vai fazer, ele leva em' conta seus sonhos, desejos, preferéncias, o estilo

de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se intensamente, ja que seu
trabalho se confunde com o prazer. '

Todos os conceitos sdo diferentes, tornando dificil criar apenas um conceito para o
termo empreendedor mas em todos os conceitos alguns aspectos em comum séo encontrados,
sendo eles: assumir riscos, visdo futura, com possibilidade de fracassar buscando realizar seus

sonhos com paix&o.
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1.3.1. Caracteristicas do empreendedor

Para ser um empreendedor de sucesso o mesmo, deve ter caracterlstlcas extras, além

de atnbutos de um 51mples admlmstrador P01s 0 empreendedor conhece 0 negocw que atua,

faz planej amento para 0 futuro assummdo 0S riscos, alcam;ando sucesso.

As principais

desenvolver sdo:

Existem trés caracteristicas para identificar o espirito empreendedor: necessidade de
realizacio: as pessoas tém mnecessidades para realizar algo, iniciando novas
empresas competindo, sendo responsaveis por tarefas e objetivos. Disposi¢des para
assumir riscos: o empreendedor quando inicia seu negdcio assumi varios riscos,
sendo riscos familiares, financeiros, psicolégicos. O risco moderado reflete a
autoconfianga do empreendedor. Autoconfianga: quem possui autoconfianga sente
que pode enfrentar os desdgios ao redor dominar os problemas (CHIAVENATO,
2005, p. 6)

caracteristicas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou

In1c1at1va e busca de oportumdades
~ Perseveranga,

Comprometimento;

Busca de qualidade e eficiéncia;

Coragem para assumir riscos, mas calculados

Fixag8io de metas objetivas;

Busca de informagdes;

Planejamento e monitoragéo sistematicos, detalhamento de planos e controles;

Capacidade de persuasio e de estabelecer redes de contatos pessoais;

Independéncia, autonomia e autocontrole.
Tais caracteristicas devem ser equilibradas, aplicadas com bom senso e, se possivel
distribuidas, para assim constituir um todo harmonioso. N#o basta buscar
oportunidades se o empreendedor ndo se aprofundar na tomada de informagdes.
Também- niio adianta estabelecer metas objetivas se o empreendedor ndo for

‘perseverante na sua conquista de nada vale ser independente e autoconfiante se o

. empreendedor néo tiver profundo comprometlmento emocional com seu negocxo 0
segredo 8. desenvolver todas. essas caracteristicas no seu conjunto, pois elas
‘ constituem a materla-prlma bésica do homem de negocxos a esséncia do espirito

'empreendedor (CHIAVENATO 2005, p. 16)

J4 para Dornelas (2005, p. 5) as caracteristicas para o empreendedor ter sucesso sdo:

Sdo visiondrios;"

Sabem tomar decisdes;

Sdo individuos que fazem a dlferenga

Sabem explorar a0 méximo-as oportumdades

S&o determinados e dinamicos

Sto dedicados; '

Sdo otimistas e apalxonados pelo que fazem

Séo mdependentes € constroem seus proprios destmos
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Ficam ricos;
S#o lideres e formadores de equipes;
S#o bem relacionados;
Sdo organizados;
Planejam, planeja e planeja;
- Possuem conhecimentos;
Assumem riscos calculados;
Criam 'val‘(v)re‘s:par‘a a sociedade.

O erhpreendedbr deve ter as caradtérisﬁcas citadas por Dorneles (2005) e Chiavenato
(2005), pois sdo fundamentais para atingir os objetivos tragados, encarando os riscos, vendo o
fracasso como outro qualquer resultado, garantindo o sucesso.

Os empreendedores de sucevs.,so estdio- sempre em busca de novas ideias de negécio e
de verdadeiras oportunidades de mercado, ficando atento a tudo que acontece em sua volta.

Onde deve sempre ser informado, criando oportunidades para o seu empreendimento.

Os perigos mais comuns nos novos negocios sao: ‘
- Né#o identificar adequadamente qual serd o novo neg001o
Néo reconhecer apropriadamente qual serd o tipo de cliente a ser atendido
- Ndo saber. escolher a forma legal de sociedade mais adequada
Nio planejar suficienterente as necessidades financeiras;
Errar na.escolha do local adequado;
" - Nio saber admlmstrar o andamento das operagdes do novo negocio;
Nio ter conhemmento sobre.a produg:ao de bens ou servigos com padrio de
qualidade e de custo;
. Desconhecer o mercado, concorréncia, fornecedor;
e Nio saber vender e promover os produtos e servigos;
e Nio saber tratar adequadamente o cliente. (CHIAVENATO, 2005, p. 13)

1.4.  Plano de Négécio

Para a abertura de- novos empreend1mentos 0 plano de negdcio € uma ferramenta
essencial utlhzada para anahsar a Vlab1l1dade de abertura da empresa. 0O plano de negbcio € -
um documento onde descreve 0 empreendlmento de forma minuciosa, conhecendo o ambiente
interno e extemo Ele é fundamental para todo empreendedor que quer ser bem sucedldo na
sua empresa. -

De acordo com Dornelas (2005 p. 93), com a exploséo da internet, no final do ano

1999 e inicio de 2000, e o Programa Brasﬂ Empreendedor, do Governo Federal, propiciaram

- adisseminagdo do termo plano-de negdcios no Brasil.
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O plano de negécio — business plan >~ é um conjunto de dados e informagGes sobre
o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantagdo. (CHIAVENATO, 2005, p. 128)

“O plano de negécio, € a validagdo da idéia. A andlise de sua viabilidade como
negdcio. Ele estimula a forma de percep¢do e apreensdo da realidade utilizada pelo

empreendedor real.” (DOLABELA, 1999, p. 127).

Plano de negdcio é um documento usado para descrever um empreendimento e o
modelo de negdcio que sustenta a empresa, sua elaboragdo envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de neg6cios. (DORNELAS, 2005, p. 98)

Segundo os conceitos, quando um empreendedor toma a decisdo em criar um
negocio, ¢ de fundamental importincia que o mesmo realize um plano. de negocio. Com a
criag8o dele, erros podem ser solucionados antes de implantar o neg()cio, pois, tem meios para
lidar com o ambiente. mterno e externo, descrevendo assim todas as varidveis do negdcio,
analisando a v1ab111dade da sua unplanta(;ao |

A ctiagdo de um bom plano de negocio, faz com que o empreendimento seja um
sucesso, pois ele planeja, prevé, organiza, analisa, coordena meios para alcangar os objetivos;
projeta vendas, estuda os concorrentes e fornecedores, transformando a idéia em uma 6tima
oportunidade.

E por fim, Bernardi (2007, p. 109), destaca o seguinte conceito:

Um plano de negécios ¢ um projeto especifico, desenvolvido para produzir
determinados resultados. Desenvolver um plano de negdcios envolve cinco etapas
distintas: idéia e concepgiio do negécio, coleta e preparagdo de dados, andlise dos
dados, montagem do plano e avaliag&io do plario.

Segundb'Dofhelas.(ZOOS), muifaé empresas brasileiras vio a faléncia por falta da
realizacdio de um plano de negécio, tendo como élguns fatores que caracterizam sua
mortalidade, sendo eles: incompeténcia gerencial, ineéiperiéncia no ramo, inexperiéncia em
gerenciamento, negligéncia nos negocios, fraudes, falta de experiéncias, atitudes erradas, falta

de dinheiro, localizagdo errada, expansgo inexplicada, gerenciamento de inveritario improprio,

Significa plano de negdcio.
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excesso de capital em ativos fixos, dificil obtenggo de crédito, usar grande parte dos recursos

do dono.

O plano de negécio atende objetivos basicos relacionados aos negécios, como: testar
a viabilidade de um negdcio, desenvolver operagdes e estratégias, atrair recursos
financeiros, transmitir credibilidade e, desenvolver equipe de gestdo. (DORNELAS,
2005, p. 99)

Com o plano de negoc1o o empreendedor simula um planejamento, meios
necessarios para at1ng1r 0s obJetlvos anahsa riscos e oportunldades podendo realizar
mudangas ou abandonar a ideia. Pois a empresa ainda est4 s6 no papel, sendo muito mais fécil

do que se a empresa estivesse em funcionamento.

7 )

1.4.1. Estruturacio do plano de negécios

Nao existe uma estrutura rigida e especifica pata se escrever um plano de negécios,

pois cada negdcio tem particularidades e semelhangas, porém qualquer plano deve

- possuir um minimo de segdes organizadas de forma a manter uma seqiiéncia logica,

- as quais proporcionardo um entendimento' completo da organizagdo da empresa,

- seus objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de marketing e

" .sua situagBio financeira. Com uma, boa estrutura, o Plano de negécios permite

identificar os riscos e propor planos para minimiza-los ou até mesmo evita-los, -

levantar pontos fortes e fracos e definir uma estratégia de marketing para os
produtos e servigos. (DORNELAS, 2005, p. 100)

A estruturag:ao de um plano de negoc10 pode ser diferenciada por varios autores, mas

/‘4’/

neste plano de negdcio estaremos anahsando a estrutura feita por Dornelas (2005). -

a) o .. Capa:
A capa, apesar de no parecer, ¢ uma das partes mais 1mp0rtantes do plano de negdcio,
pois ¢ a primeira parte que ¢ visualizada por quem 18 0 plano de negomo devendo,
portanto ser- felta de manelra llmpa e com mformag:oes necessarias e pertinentes. Nela

tem: nome da empresa enderego e outros 1tens v1s1vels do plano de negocw

‘w®
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Sumario:
Deve conter o titulo de cada se¢fo do plano de negdcio e a pagina respectiva onde se
encontra, bem como os principais assuntos relacionados em cada se¢éo. Contém todo

titulo de todas as se¢des do plano, Sﬁbsegées e respectivas paginas.

Sumadrio executivo:

E a pr1n01pa1 segao do plano de negocms O sumario executivo fard o leltor decidir se

' contlnuara ou nao a ler o plano de neg001os Portanto, pode ser escrito com muita

atengdo e revisado varias vezes alem de conter uma sintese das principais informagdes
que constam no plano de negocio. Deve ser d1r1g1do ao publico-alvo e explicar qual o
objetivo do plano de negdcio em relac;ao ao leitor; respondendo a essas perguntas: O
qu'e'?v Onde? Por qué? Como? ‘ Quanfo? Quéndo? Nele localizamos dados do
empreendiniento, perfil do empreendedor, oportunidade de negdcio, descrigdo do

negdcio, visdo, missio e objetivos.

Plano de marketing:

Analisa o mercado, concorrentes, fornecedores, ramo de atividade, informagdes sobre

~ clientes, analisa»‘Swot?,.estfaté’gias promocionais,

Plano operacional:

Apresenta as agbes que a empresa estd planéjando em seu sistema produtivo e o

processo de produgdo, indicando o impacto que essas agdes terfio em seus pardmetros
de avaliacdo de produgdo. Contendo informagdes operacionais atuais e previstas de
fatores como localizagéo, 1ay0ut4, prestacdo dos produtos, capacidade de prestagdo de

servigos, dimensionamento de pessoal.

Plano flnance1r0°
Reﬂete 0s numeros sendo tudo 0.que f01 escrlto nas outras se¢des do plano, incluindo -

1nvest1mentos gastos custos ﬁxos e varlavels prOJec;ao de vendas, rentablhdade

3

¢ uma ferramenta utilizada para fazer analise dé cendrio (ou analise de ambiente), sendo usado como

base para gestéio e planeamento estratégico de uma corporagfio ou empresa, mas podendo, devido a sua
smpllcldade ser utilizada para qualquer tipo-de analise de cenério,
4

€ um esbogo mostrando a distribuigio flsxca tamanhos e pesos de elementos como-texto, graﬁco S ou

figuras num determinado espaco. Pode ser apenas formas rablscadas numa folha para depois reallzar o projeto ou’
pode ser o pI‘O_]etO em fase de desenvolvimento. e
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demonstrativo de resultado, fluxo de caixa, balango patrimonial, sendo proj etados em
um periodo de 5 anos, também faz andlise do ponto de equilibrio, prazo de payback,
TIR, e VPL.

L.5. o K | Lan house
Segundo a fonte SEBRAE - Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas

Empresas (2008) o conce1to de LAN house é famoso da Coreia do Sul, tais estabelecimentos

S0 bastante comuns e se tornaram partlcularmente populares a partir de 1998, com 0

'langamento de ] Jogos No Bras11 0 conceito 1mc1al tramdo pela Monkey Paulista se baseou no

modelo de negécio utilizado pelas LAN hous_es da Coreia do Sul, visto que esta foi a primeira
LAN house a existir no Brasil, inaugurada em S&o Paulo, iniciando suas atividades em 1998.
A empresa encerrou suas atividades em 2010; Entrefanto exatamente uma semana depois por
motivos de burocracia, a empresa The @ Gamel Lan House foi aberta sendo hoje esta a 1° lan
house do Brasil em at1v1dade o

Amda segundo 0 SEBRAE (2008) o estabelecimento & um centro de entretenimento,
educacdo e cultura. LAN significa Local Area Network, ou seja, rede local de computador.

LAN house € o estabelecimento no qual ¢ oferecido o uso destes cbmputadores ligados em

‘rede para acesso 4 Internet e programas em geral, como os jogos eletrdnicos e/ou solugdes de

escritc')rios Normalmente, ¢ 'cobrada ‘unia‘ taxa dos usua'u'ios proporcional ao tempo de uso. Em

2007 as LAN houses foram responsavels por quase 50% dos acessos & Internet no pais, nas

regides Norte e Nordeste o indice e mais expressivo, chegando a quase 70% dos acessos.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1. A Oportunidade

Devido o grande crescimento de pessoas utilizando a internet como meio de
comunicacdo, informagdes, educagfio, treinamentos, sites de relacionamento, redes sociais e
outros, o empreendedor percebeu que poderia trabalhar a idéia de criar uma lan house na
cidade de Ceres — Go. o

Como a procura tem aumentado mlii’po e a disponibilidade néo é suficiente, aliado
com a abertura de um proprio negécio, e paixdo pelo negécio, o empreendedor foi
impulsionado a escrever o plano de negécio, para analisar a viabilidade da construgdio do
empreendimento. A

O empreendedor busca criar sua empresa no mercado de lan house, oferecendo a
prestagéio de servigos em locar computadores e venda de alguns produtos. O mercado estd em
alta devido muitas pessoas nfio terem uma conex&o de banda larga em suas residéncias, sendo
que o mercado com maior potencial e a prestagdo de servigos com acesso a internet.

Os clientes focos da empresa sfo das classes C, D e E, por ndo possuirem
computadores em suas residéncias ligadas a uma rede local. Os clientes t¢ém como principal
necessidade a prestagﬁo dos servigos com qualidade fapidez com equipamentos de ultima
geracdo. Para a empresa atender essas necesmdades ela sempre contard com maqumas novas,
modernas ¢ um atendimento diferenciado.

Os pregos dos servigos € produtps disponibilizados pela empresa, sdo de forma
acessivel, melhores do que os concorrentes, onde os clientes estdo dispostos a pagar pelo

servi¢o ou produto.
2.2. O negoécio

Menphis Informdtica serd um micro-empreendimento comercial, a fim de prestar
servicos variados a populagéo, locando computadores aos mesmos, contando com
proﬁsswnals capacrtados experlentes com quahdade equlpamentos de ultima gerag:ao

garantindo a satlsfac;ao dos clientes.
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O empréenaimento’propdfciona um local dé lazer, oportunidades, educagéo e cultura
as pessoaé de todas as idades, com um papel fundamental na sociedade, oferecendo o acesso
ao mundo da tecnologia de forma democrética.

Os servigos oferecidos s30: acesso a informacdes rapidas, entretenimento através de
jogos, acesso a redes sociais, sites de relacionamento, impressdo de documentos, copia, fax,
prestagdo de servigo de suporte técnico, digitagdo e impressdo de trabalhos, encadernagéo,
plastificagfo, impresséo de fotos, gravagiio em CD e DVD, consultas, e outros. Para garantir
uma melhor satisfagio dos clientes a empresa também ira fornecer produtos como: venda de
bebidas, salgados, cartdes telefonicos, recarga de celulares, comercializagdo de produtos de
informatica (hardware, software e periféricos), locagdo de jogos eletrdnicos e outros.

Os clientes do empreendimento s3o.na maioria das classes C D, e E, sendo o publico
masculino e/ou feminino, com idade entfq 12 a 40 anos. Visto como oportunidade de inclusio
aos menos favorecidos no mundo da tecno‘l‘ogi.a.' Embora este critério seja muito subjetivo, a
empresa ndo deixara de atender outros clientes.

0 empreendiménto seré localizado na cidade de Ceres a Rua 20 n°. 305, centro.

O empreendimento serd na forma juh'dica de empresério individual como micro-

empreendimento, no Regime Super Simples.
2.3. Dados do Empreendedor e Perfil

Coiﬁ'o :o.‘empreen'dgddr‘v gbéta de ‘rélacion‘ar COm 0 pﬁblicb, e tem habilidade com a
internet e ‘programa de inforniética Surgih e‘tAam‘big:ﬁo para ser propi‘ietério ‘de um préprio
empreendimento. Todo investimento sera préprio onde témbém os lucros serdo de 100% do
empreendedor, e as decisdes e administragéio da empresa serfio tomadas pelo proprietario.

0 proprietario sera André Luiz de Pina e Silva, casado, com 33 anos, residente em
Ceres, académico do 8° periodo do curso de administragﬁﬁo, na Faculdade de Ciéneias e

Educagfo de Rubiataba — GO, atualmente exercendo a fungdo de gerente na SEFAZ.
2.4. Dados do Empreendimento
A raz8o soc1a1 ou denommagao soc:lal do empreendlmento sera de Andre Luiz de

Pina e Sllva tendo como nome fantas1a Menphls Informatica, o nome foi escolhido pelo

proprletarlo, onde 0 mesmo_achou interessante, ‘sendo o nome de uma cidade ameticana.
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A empresa Menph1s Informatlca atuara no. setor de prestagdo de servwos e venda de
produtos | . | ' |

A empresa Menphisvl‘nformét‘ica,v serd um micro-empreendimento.

Todas as responsabilidades, lucros e despesas sdo de incumbéncia do proprietério,
com isso enquadra-se como empresario individual.' A empresa serd inscrita na Junta
Comercial optando pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadagﬁo de
Tributos e Contfibuig6éé devidos pelas Mic’foempresés e Empresas de Pequeno Porte,
instituido pela Lei Complementar n°. 4‘123/'2006, -caso a receita bruta de sua atividade ndo

ultrapassar R$ 240.000,00 (miqroemprésa) ou R$ 2.400.000,00 (e‘mpresa‘de pequeno porte) e

“respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

25. Missio

Menphis Informatica tem como missdo ser referéncia na 'prestagéo de servigos em

entretenimento de games, diversdo digital e eletronlca e na venda de produtos, com 0s mais

‘modernos - equlpamentos de 1nformatlca superando as expectativas dos clientes, com

profissionalismo e qualidade garantindo uma satisfagio dos mesmos.

A miss&o da empresa foi escolhida, por oferecer aos clientes os melhores servigos em
digital e eletronica. Sendo justiﬁcado sua escolha por ser uma empresa de responsabilidade,
qualidade perante aos seus clientes, garantmdo a sat1sfa<;ao dos mesmos e atlnglndo um maior

numero de chentes a cada d1a

26. Visio

Menphis Informatica tem como visdo conSolidar-se no mercado na prestagio de
servigos, e estar presente no segmento de entretemmento d1g1ta1 tornando-se com o passar do
tempo a maior referen01a na c1dade de Ceres

A visdo escolhida visa no futuro ser a_maior referéncia na mente dos consumidores

na cidade de Ceres — Go. Sendo justificada sua escolha, o futuro que a empresa deseja atingir.
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2.17.

Objetivos

Curto prazo:

Atender a populagdio proximo a 4rea de atuag@io da empresa com qualidade.

Buscar estabilidade financeira.

Médio prézo:

Atingir um publico fiel pela diversidade e inovagdes na informatica.

Ampliar atuagdo no mercado.

Longo prazo:

/.)

.

.

Expandir qualidade dos servigos oferecidos;
Ser referéncia perante aos clientes e concorrentes;

Consolidar-se no mercado. -
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3.  PLANO DE MARKETING

3.1. Mercado

De acordokcom a fonte do SEBRAE (2008)'6 termo lan house é comumente usado
para nomear um estabelecimento comercial onde as pessoas pagam para utilizar um
computador com aéessb a internet € a uma redé local. Lan ¢ a abreviagdo para “Local Area
Network”, ou rede local de computadores, caracterizada por disponibilizar diversos
computadores conectados em rede de modo a permitir a interagéo dos usuarios. O modelo de
negodcio surgiu na Coréia do Sul e chegou ao Brasil em 1998, impulsionado pelo crescimento
dos jogos eletronicos em rede. Com a popularizag:ﬁo da internet, as lan houses deixaram de ser
apenas casas de j jogos e passaram a prestar Servigos varlados para a populaq:ao A lan house
sempre f01 um 1nstrument0 para a dlssemlnagao da banda larga no pais, pois o alcance de
conexdo rapida no Brasﬂ alnda é balxo atende apenas 21% do total de residéncias. Metade
dos 65 milhdes de usuérios bras1lelros de 1nternet utiliza os serV1<;os prestados pelas lan
houses. O faturamento da lan house também pode ser incrementado com a venda de café e
bebidas geladas. Tais produtos chegam a aumentar a receita em cerca de 20%. Além disso, o
empreendedor pode prestar outros servigos rerhunerados. Porém, o empreendedor precisa
vencer alguns desafios. Com o crescimento da banda larga no pais, o publico-alvo das lan
houses vem migrando para as classes sociais C, DeE e‘para as regides Norte e Nordeste do
pais. E, segundo o Centro de Estudos sobre as Tecnologias da Informacdo e da Comunicagéo,
86% das lan houses brasileiras sfo improvisadas, também chamadas de lan houses de
garagem |

Amda seoundo a fonte do SEBRAE (2008), a ABCID Assoc1a9ao Bras11e1ra de
Centros de Inclusao Dlgltal e o Centro de Est_udos sobre as Tecnologias da Informagao e da .
Comunicago, exisfenj cerca de 90 mil lan hduses'em funcionamento no Brasil, sendo que
86% delas séo clandestinas e informais. Elas atendem 32 milhdes de brasileiros. Os principais
usuérios pertencem as classes C (52%), e D e E (74%). A maior penetragﬁo estd na regido
Nordeste, com 63%, seguidé das regi(”)és Norte'(59%) Centro-Oeste (47%), Sudeste (38%) e
Sul (34%). Pelos dados do PNAD (Pesqulsa Nacional por Amostra de Domlclhos) do IBGE,
37,2% das pessoas que ndo navegam na internet ndo o fazem deV1do a falta de acesso a

computadores. J& a populagfo que acessa a internet, 10% utiliza um centro publico de acesso
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gratuito e 21,9% uﬁlizam um centro publico de acesso pago. Por isso, as lan houses também
cumprem um importante papel social. Segundo estudo do Banco Mundial, a cada vez que a
penetragdo da banda larga num pais emergente cresce 10%, o PIB local sobe 1,4%. Pesquisas
de 2007 apontam que 90% dos usuarios urbanos utilizam a internet para comunicag:ao 83%
utilizam para a busca de 1nformag:oes e 72% utlllzam para a educac;ao e treinamento. J4 na
area rural 87% utilizam para comunicago, 77% utilizam para a busca de 1nforma<;oes e 67%
utilizam para a educagéo.

Como o mercado de lan houses tem sido muito procurado amda ha grandes
possibilidades para o sucesso de um novo empreendlmento O pubhco que demanda os

servicos das lan houses ex1gem equlpamentos novos, atualizados, e um ambiente agradavel.
3.2. Descricio dos Principais Servicos

Menphis quormatica ira oferecer todos os serviéos com qualidade, prbﬁssionaliSmo,
equipamerito‘s’ de {ltima gerag#o, cbni ambiente tranquilo e aconchegante, em um'a sala que
tem 24 mz,fum‘ safa,‘ ar condicionado Céntfal, Bebedoufos e banheiro, oferecendo o acesso ao
mundo da tecnologia de forma democratica. | |

Os servigos oferecidos séio: acesso a informagdes rapidas, entretenimento atraves de
jogos, acesso a redes séciais, sites de félacionamento, impressab de documentos, copia, fax,
prestagdo de servico de suporte técnico, digitacdo e impressdo de trabalhos, encadernagiio,
plastificagdo, impressdo de fotos, gravagéo em CD e DVD, consultas, e outros. Para garantir
uma melhor satisfacdo dos clientes a empresa também ira fornecer produtos como: venda de
bebidas, salgadinhds, cartoes telef@nicds, recarga de celulares, comercializagio de produtos
de informatica (hardware software e‘periférioos) locagad de jogds eletrdnicos, € outros.

Para. satlsfazer 0s chentes 0 empreend1mento sempre estard atualizando seus

‘equipamentos para que ‘ndo ﬁquem defasados Sendo sempre melhores do que os da

concorréncia. E os produtos -oferecidos serdo de qualidade e diversificados, tornando um

empreendimento de destaque.
3.3. Estudo dos Clientes

Os clientes do empreendimento sdo também maioria das classes C, D e E, sendo o

publico masculino ou feminino, com idade entre 12 a 40 anos. 'Visto como oportunidades de
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inclusdo aos menos favorecidos no mundo da tecnologia. Embora este critério seja muito
subjetivo, a empresa ndo deixaré de atender outros clientes.

Os clientes irfo procurar o empreendimento por ndo possufrem equipamentos
cletrbnicos em suas residéncias, assim irdo para utilizar a internet como meio de
comunicagdo, informagdes, educagio, treinamentos, sites de relacionamento, redes sociais e
outros. P | t' | ’ |

A ermr:i de pagamenté ir4 variar, onde o prego serd acessivel a todos os clientes,
sendo R$ 1,00 a hora utilizada. Os produtos oferecidos serfio diferenciados. O pagamento
podera ser.realizado a vista ou com 30 dias, para clientes fiéis no empreendimento.

A clientela geralmente € fixa, onde os mesmos procuram menores pregos, qualidade
no atendimento ¢ dos equipamentos, conforfo; isso € o que a Menphis Informatica ird oferecer

aos seus clientes.
3.4. Estudo dos Concorrentes
Na 01dade de Ceres possm 5 empreendlmentos no ramo, mas nada impede a

implantagdo da empresa, visto que € o melhor, aquele que oferecer servicos desejados com

menores pregos e qualidade.

Empreendimento Qualidade - ‘ Preco ' Servigo
Fast Help .Média de 1,00 a 100,00 Comércio varejista e
‘ Bom manutengao.
Explorer Informatica Média de 1,50 a 100,00 Comércio varejista e
~Bom | : manutengo.
Oficina Digital . Média de 1,50 a 200,00 Comércio varejista,
‘ Bom . manutehqéo e cursos de
o e informatica
Nitrox Lan House . Média de 2,00 a 100,00 .| Acesso a Internet, trabalhos
‘ ' - Bom . | - : "~ | escolares e manutengo.
Elite ' T ‘ ‘ Varia de acordo com servigo. | Acesso a Internet e digitagio
: Regular N Média de 2,00 a 50,00 de trabalhos

Quadro 1: Estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
A empresa tera cinco concorrentes:

e Fast Help tem como ponto forte, a oferta promocional, boa estrutura, mas apresenta

como ponto fraco, o atendimento.
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Explorer informatica apresenta o ponto forte que ¢ a confianca dos clientes,
oferecendo equipamentos bons, mas o ponto fraco sdo os pregos altos € a infra

estrutura ndo apresenta boa atragdo.

Oficina Digital apresenta como ponto forte a estrutura do ambiente, mas tem como

ponto fraco alto preco e atendimento ndo qualificado.

- Nitrox lan house apres'erita boa estrutura como ponto forte, mas os precos séo altos.

Elite possui bom atendimento e boa estrutura como ponto forte, mas os pregos séo
altos e esse ¢ o ponto fraco.

Assim o diferencial que o empreendimento irda oferecer em relagdio aos seus
concorrentes para que tenha boas condigdes para competir sdo: aparelhos de ultima geragéo,
melhores condi¢des de pagamento, profissionais capacitados, qualidade no atendimento,
comodidades nas instalagdes cbm um ambiente aconchegante, tranquilo e iluminagdo
adequada, produtos diversificados, garantindo a fidelidade dos clientes do empreendimento, e
a confianga dos servigos prestados, ndo procurando assim, os concorrentes. Neste contexto

salienta dizer que o prego néo € o fator decisivo.
3.5. Estudo dos Fornecedores

Os fornecedores serdo as empresas que venderdo os equipamentos e produtos
utilizados para revenda. - ,

Os equipamentos que a empresa utilizard serfio: ar condicionado, computadores,
impressora a laser colorida, scanner, softwares, antivirus, sistemas operacionais, jogos
eletronicos e suprimentos de rede. | ' |

Os produtos que a empresa utilizara serfio: bebidas, salgadinhos, cartdes telefonicos,
recarga de celulares, CD e DVD. ‘ B |

Os produtos serdo adquiridos pelas seguintes empresas: coca cola, ambev, micos, .
WD logisticei,. submarino, Martihé; elma chips. | _

| Os critériés de escolha dc')s‘.fornecedores sd0: pregos mais baixos ¢ melhores formas

de pagamento. | o |

Para nfo comprometer a ér_npresa serd  necessario levar em consideragdo a

fidelizagfo, 0-comprometimento, a qualidade dos fornecedores e o tempo de entrega.
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Itens Fornecedor Pagamento Prazo de entrega
Ar condicionado, computadorés, impressora, Cartfio de
scanner, softwares, sistemas operacionais, jogos Submarino, Crédito ou a Média de 5 a 10 dias apds o
eletronicos, suprimentos de rede, CD e DVD. Martins vista. pagamento
Salgadinhos ’ Micos, Elma ships | A vistaou30e Ato da compra
60 dias no
cartdo
Bebidas Coca cola, ambev Avistaou30e |’ Media de 1 a 3 dias
60 no cartfo )
Cartdes telefonicos, recarga de celulares - WD logistica A vista ou 30, Ato da compra
60 ¢ 90 a cartdo

Quadro 2: Estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

3.6.  Estratégias Promocionais

Para fazer com que a marca se fortalega na mente dos clientes, a empresa sempre
buscard novidades para atender os anseios dos consumidores, utilizando como maiores
estratégias o uso de tecnologia de ultima gerag8o, criando prioridades, acordos e contratos de
fidelidade com seus fornecedores. o

As estratégias promocionais utilizadas pela empresa serdo:

Panfletos: informando sobre servigos e produtos da empresa. Esta estratégia ocorrera
em empresas e residéncias, acarretando um custo beneficio para empresa.

o Faixas e painéis pintados.

Brindes como canetas, calendérios e adesivos.

Carros de som: meio de comunicag8o mais utilizado para divulgar a empresa.

Radio da cidade: utilizando a radio local para  levar ao conhecimento dos
consumidores a existéncia da émpresa, mostrando sua qualidade, despertando
curiosidades e interesse por parte dos clieﬁtes.

Todos os meios utilizados terdo o obje.tivo de mostrar aos clientes os servigos e
produtos oferecidos pela empresa, com a melhor qualidade da cidade, fazendo com que os
mesmos se interessem pelos servigos préstados pela empresa.

A emprééa terév‘ pregos  acessiveis aos cl'ie‘ntes, cdfn forrﬂas diferenciadas de
pagamentos. A empresa também disponibilizard pacotes de utilizagdo para os clientes mais

assiduos.

Aesociacio Eaucativa Evangéiica
RIBLIOTECA
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. Com todas as estratégias utilizadas, 'estimularé o comportamento dos clientes,
fazendo com que haja aumento dos servigos prestados em curto prazo, ganhando a satisfagio
dos clientes, ¢ fazendo com que a imagem do empreendimento passe aspectos positivos para
que os clientes recomendem a outras pessoas.

Ap6s realizar todas as estratégias promocionais, espera retornos como: aumento da
clientela, crescimento financeiro, reconhecimento pela populagdo, sendo a empresa destaque
da regido. |
3.7.  Vendas e Pés-vendas

>) A prestagdo dos servigos serd mediante a procura no estabelecimento, onde os
clientes serfio recebidos por profissionais capacitados, garantindo a qualidade e satisfagdo dos
servicos e produtos oferecidos.

O empreendimento contara com uma estrutura confortavel, aconchegante, com fécil
acesso a localidade, facilitando a proéura dos clientes.

Os clientes iro procurar o empreendirﬁento para utilizar os servi¢os oferecidos,
utilizando o tempo desejado.

Para garantlr as Vendas satisfazendo os chentes a empresa ird oferecer precos
acessiveis e menores do que 0s da concorren(:la

A empresa dlspomblhzara da seguinte forma as vendas

e Recepedo e cadastro de clientes: abrange o preenchimento dos dados do cliente

4 em formulario eletrdnico do sistema e a alocagdo de um computador
desocupado. ‘

e Monitoramento: significa o auxilio ao cliente, quando necessario, na execugédo
das tarefas desejadas, tais como imprimir documentos, navegar na web, abrir
arquivos, baixar fotos, gravar CDs, etc.

* Encerramento da conta e pagamento: representa o céalculo do valor devido do
cliente, referente ao tempo de acesso e aos recursos. '

Na pés—vehd‘a, a empresa estard ouvindo 0s clientes em relagdo a satisfagdo e
sugestdes, 'procﬁfandd solucionar ‘ds‘ prbblemas‘ colocados pelos clientes, garantindo a
satisfagdo dos mesmos. o

.

A estratégia utilizada pelo empreendimento sera estar sempre atento aos pregos da

concorréncia, garantindo menores pregos, buscando bons retornos de lucros. Com isso ganha-



se a satisfa¢do dos clientes, e faz com que a imagem da empresa seja referéncia na mente dos

consumidores, sendo ponto forte em relacdo aos concorrentes

Os clientes irdo

procurar os SCI’ViQOS

v

Os clientes serdo atendidos pelos
profissionais onde fara o cadastro

dos clientes

v

Os clientes utilizam os servigos, e

compram produtos, se precisar de

auxilio os profissionais estardo

monitorando

'

Encerramento da conta

realizando os pagamentos

v

Os clientes saem
satisfeitos com os

servigos prestados

Figura 1: Atendimento ao cliente

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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Pontos Fortes
o

Servigos e produtos com qualidade, diversificados, prego acessivel,

Qualidade no atendimento, com ambiente agradavel.

35
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o - Equipamentos de Giltima geraggo,

L Ponto comercial proprio.

Plano de acdo — pontos fortes

O que: ser a empresa com os melhores servigos com equipamentos de Gltima
geragdo, com qualidade no atendimento e em tudo que a empresa oferece, fazendo com que os
clientes aumentem o consumo e saiam satisfeitos. -

Onde: nos equipamentos, € atendentes.

Porque: com isso as vendas irfo aumentar, criéndo uma fidelidade entre os clientes.

Como: dar sempre a manutengéo adeqliada, trocando os equipamentos para que
sejam‘sempre_ atualizados, e treinamientos. | '

Quem: com todos 0s funcionérios

Quando: sempre que os equipamentos se tornarem defasados; e para os funcionarios
a cada semestre. | _

Quanto: dependera do que for utilizar para os equipamentos € R$ 150,00 mensal

com os treinamentos.

Figura 2: Plano de a¢fo — pontos fortes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Pontos Fracos

. L ADiﬁcul_dad‘e, na obtengdo de clientes.

Plano de acio — pontos fracos

O que: realizar promogdes e divulgacio da empresa.

Onde: na cidade

Por que: com a divulgac;ﬁb os clientes irdo conhecer a empresa, aumentando o
numero, estimulando o consumo dos servicos e produtos.

Como: étravés das estratégias promocionais, com carro de som, radio, panfletos.

Quem: toda a empresa estara envolvida

Quando: inicialmente a divulgagfo sera mais intensa, depois serd de acordo com o
necessario, sendo uma média de 3 vezes semanal. ‘ |

Quanto: média de R$ 250,00 mensal.

Figura 3: Plano de a¢fio — pontos fracos
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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Oportunidad_e’s
. Fidelizagﬁo com os fornecedores
o - Crescimento vertigifloso dé numero de usuarios,
. Experiéncia no ramé |
* Crescimento da economia no municipio.

Plano de acfio — oportunidades

. O _que: realizar parcerias com fornecedores e aperfeigoar os conhecimentos do
proprietario.

. Onde: realizar treinamentos em cursos, seminarios, parcerias serdo com as empresas.

. Por que: para ndo comprometer o funcionamento da empresa, estreitando o

relacionamento com os fornecedores.

. Como: através de parcerias ¢ treinamentos.
. Quem: com o proprietério
. Quando: no inicio das atividades, e sendo necessario, treinamentos a cada semestre.

. Qdanto: média de R$ 200,00 mensal.

Figura 4: Plano de éqﬁo — oportunidades
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
Ameacas

e Inovagdes tecnologicas em curto espaco de tempo, fazendo com que rapidamente os

equipamentos de informatica fiquem ultrapassados.

Plano de agfio - ameagas

O_que: conquistar a confianga dos clientes oferecendo 0s ﬁlelhores servigos e
produtos com qualidade e modernidade.

Onde: na empresa

Por que: pois ira garantir a fidelidade dos clientes do empreendimento e a confian¢a
dos servigos préstadds, ndo procurando assim, os concorrentes.

Como: com aparélhos de ultima gerdcdo, melhores condi¢cdes de pagamento,
profissionais capacitados, qualidade no atendimento, comodidade nas instalagdes com um
ambiente aconchegante, tranquilo e iluminagéo adequada, produtos diVersiﬁcados,

Q uem: toda-a empresa estara e.hvvolvida ‘

Quando: até conquistar sua visio.
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Figura S: Plano de a¢do — ameacas
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

3.9. Pesquisa de Campo

Para analisar melhor a viabilidade da implantagdio do negdcio, foi realizada uma
pesquisa de campo, entrevistando 50 pessoas que utilizam os servigos e produtos que a
empresa ird oferecer. A pesquisa foi realizada nas ruas da cidade de Ceres — Go.

1. Voceé possui éomputador em sua residéncia?

Esta pergunta tem como objetivo analisar a quantidéde de residéncias que possuem

computadores. Com ela pode analisar os tipos de clientes que a empresa tera.

1. Vocé possui computadores em suas residencias?

% {78% ) 8im
wm{ 22% }Nio

Grafico 1: Computadores nas residéncias
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

2. . -~ Seu computador é conectado a rede?
A segunda pergunta ird analisar se os que possuem computadores sdo conectados a
rede ou nfo. Com ela podemos analisar que muitos possuem computadores, mas ndo tem

acesso a rede, sendo necessario ir a locais que possuem.
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2. Seu computador € conectado a rede?

¥ { 70% ) Sim
wm{ 30% ) Mao

Grifico 2: Computadores‘conectad.os arede
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

3. Vocé utiliza a internet de acesso pago?

A terceira pergunta tem o objetivo de analisar quantas pessoas utilizam a internet

com acesso pago. Com ela podemos analisar que a empresa terd varios clientes.

' 3. Vocé utiliza a internet de acesso pago?

m{ 78% ) Sim
#o{ 22% 1} Néo

Grifico 3: Utilizar a internet de acesso pago
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

4, ‘ Qual a frequéncia que vocé utiliza os servigos?

A pergunta ird analisar a frequéncia que utilizam os servigos em uma lan house. Com

esta pergunta podemos analisar que o mercado estd em alta e podemos concorrer.
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4. Qual a frequéncia que voceé utiliza os servicos?
z{ 70% } Freqilentemente;
#{ 20%) Ocasionalmente;
@ 10% ) Nunca;
Grafico 4: Frequéncia da utiliza¢do dos servigos
¥ Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
5. Qual sua faixa etaria?
A pergunta visa analisar a faixa etaria dos usudrios de uma lan house. Analisando
qual o tipo de cliente que a empresa deve focar. '
5. Qual sua faixa etiria?
#w{ 48% }12a20
B{24% )21a30
B 24%)131a40
) %{ 4% ) Mais de 40

Grifico 5. Faixa etaria
Fonte: Dados da pesqulsa, adaptados pelo autor, 2010

6. ( Qual fator ¢ decisivo na hora da escolha do servigo?
Analisar quais os fatores decisivos na escolha do local para utilizar os servigos de
uma lan house. Esta pergunta foi para analisar as necessidades dos clientes, € 0 que a empresa

precisa fazer para ser melhor do que os concorrentes.
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6. Qual fator ¢ decisivo na hora da escolha do servico?

w{ 16% ) Atendimento

#{20% ) Prego

w{ 48% ) Qualidade nos
eguipamentos

W | 10% } Ambiente

@i 6% joutros

Grafico 6: Fator decisivo na escolha do servigo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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4. PLANO OPERACIONAL
4.1. Localizacio

Menphis Informatica sera localizado na cidade de Ceres 4 Rua 20 n°. 305, centro. O
local escolhido € de facil acesso, centralizado, onde hé grande fluxo de pessoas, boas
qualidades de seguranga, qualidade das instalagdes, completa infraestrutura e proximidade dos
clientes.

O empreendimento a ser instalado contara com bom espago, organizag@o, ventilagfo,
iluminagfo, comodidade, conforto, facil acesso, qualidade nos servigos e produtos oferecidos,
garantindo a satisfag@io dos clientes.

O empreendimento também contard com ambiente refrigerado minimizando
desgastes dos equipamentos, adequando-se as normas do Corpo de Bombeiros. O local para
expor os produtos serd organizado, em ambiente limpo, claro e arejado.

O imédvel é proprio, ndo tendo despesas com aluguel, minimizando os custos, sendo
como ponto forte em relagdo aos concorrentes. Mas o imével passard por uma reforma, para |
melhor comodidade, evitando goteiras, infiltra¢Bes, descascamentos, tendo um piso de
durabilidades e facil manuteh(;éo, paredes pintadas com tinta acrilica facilitando a limpeza,
textura e tintas especiais na fachada valorizando o ponto, utilizagdo de l1dmpadas fluorescentes
economizando energia, e também terd uma boa fachada chamando a atengéo dos clientes.

O imovel serd vistoriado pela prefeitura para ter o alvara de funcionamento, e serd
enviado um requerimento ao chefe do DFA/SIV do estado, solicitando a vistoria das
instalagBes e equipamentos. N&o havendo nenhuma irregularidade em relagdo a multas ou
atrasos de IPTU a empresa estara legalizada para realizar a abertura do empreendimento.

Quanto aos vizinhos acredita-se que nfo haverd problemas, por ser um
empreendimento entre varios outros empreendimentos de outras atividades.

Mesmo na cidade pOssuindo os concorrentes, a empresa sempre ira melhorar as
estratégias promocionais garantindo a referéncia perahte os clientes.

O local escolhido atende os 'requisitos colocados pelo empreendedor e pela

prefeitura, ndo havendo impedimentos para a abertura do negdcio.
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4.2. Layout

banheiro

prateleiras

Balcdo de : :
atendimento _

Flgura6 Layout ‘
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados peoa autor, 2010.

O espago destinado ao empreendimento compreendera 30 m? onde o espago serd
dividido por divisorias para acomodar 12 méquinas, um balcdo de atendimento, duas
prateleiras para acomodar os produtos oferecidos, e um banheiro.

A empresa terd 1(um) computador responsavel pela administragéo, sendo a versdo
servidora, exercendo controles do empreendimento; ele ird possuir um software dando apoio
ao total controle de todas as maquinas do estabelecimento, onde terd as regfas restritivas
ajustadas pelo administrador, realizando a autenticago, liberando o computador ao cliente e
cronor‘netrahd‘o‘ o tempo ‘d'e‘ acordo com o valor pago. Pois os mesmos ficam travados "
enquanto ningu‘éni estiver utiliidhdo_. :‘Ela'també‘m sefé responsavel por bloqueio de programas
indesejaveis, controle"de' ,estoque; vendas, fatﬁramentos, controle de conexdes e outros.

Os outros chputaddres serdio disponibilizados para o uso dos clientes. Todos os

computadores compartilham uma conexfio de acesso a4 banda larga, onde os PCs sio
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interligados através de um cabeamento estruturado, onde um roteador atua como o

concentrador da rede e o modem ADSL conectado a ele, prové o acesso a internet.
43. Capacidade Comercial

A empresa ird contar com 3 (trés) funciondrios para realizar todos os servigos da
empresa. Cada um sendo responsével pelo seu cargo, no caso os cargos sdo atendente e
gerente proprietario. A capacidade de comercializagfo da empresa esta ligada diretamente ao
atendimento personalizado. ; |

A capacidade de atendimento didrio dos clientes sera estabelecida, através da
quantidade de equipamentos disponiveis e estimativas de servigos prestados.

Sera possivel atender uma média de 50‘clientesk didrios. Devido muitos clientes
ficarem mais de uma hora na maquina, pode calcular uma média de 100 clientes (cada cliente
ficar duas horas). Assim atenderd uma média de 300 clientes semanais ou (600 clientes
semanais). ‘

O prego pela hora seré de R$1,00.
44. Processo Comercial

A empresa funcionard de segunda a sabado das 8:00 h as 21:00 h, fechando das
11:00 h as 13:00 h para horéﬁo de almogo.0O processo de comercializagfo se iniciara através
do contato dos clientes quando chegarem ao estabelecimento para utilizar dos servigos
disponibilizados. Os clientes chegardio ao estabelecimento procurando os servigos, onde os

profissionais realizarfo o atendimento, pelo servico solicitado.
4.5. Dimensionamento de Pessoal

A empresa Menphis Informatica terda 3 funcionarios, divididos em: 1(um)
proprietério; e 2 (dois) atendentes. Devido o empreendimento ser de pequeno porte a equipe
de funciondrios também ¢ pequena, pddendb sofrer alteragGes 'dependendé da demanda.

o S } " Proprietario: serd o gerente responsavel por todas as
atividades administrativas, financeiras, controle de estoque e comercializagdo. O

mesmo possui conhecimento do negdcio do processo produtivo e do mercado.
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o Atendente: serd responsavel pelo atendimento
presencial e telefonico aos clientes, direcionando os clientes para as maquinas,
manutengdo de hardware, software e rede, suporte e orientagdes para navegar na
internet, e os outros servigos disponibilizados pelo empreendimento.

O saldrio sera de acordo com a fungfo de cada funciondrio.

Para contratar os funciondrios, a empresa exigird experiéncia comprovada,

capacidade de percepgdo para entender e atender as expectativas dos clientes, cursos técnicos,

ética, bom relacionamento para com os clientes.
A empresa também realizard treinamentos em seminarios, cursés, com todos 0s

funcionarios para adquirir maiores ponhecirhentos, ficando sempre atualizados com o

" mercado.

Cargo

Pro-labore

Encargos Sociais

Encargos trabalhistas

Total

INSS

FGTS

Férias

1/3 Férias

13° Salério

Aviso
Prévio

Total més

Proprietario

1300,00

143,00

X

X

X

X

X

1.443,00

Atendente

Quadro 3: Quadro de Pessoal

1.200,00

Simples-

96,00

100,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010

33,33

100,00

100,00

1.629,33
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5.  PLANO FINANCEIRO

5.1. Estimativa de Investimento total

Menphis Informética tera como investimento total o valor de R$ 44.945,00 (quarenta
e quatro mil, novecentds e quarenta e cinco reais) sendo a soma dos investimentos financeiros
de R$ 10.445,00 (dez mil, quatrocentos e quarenta e cinco reais), sendo que o estoque inicial
de produtos € no valor'de R$ 6.445,00 (seis mil, quatrocentos e quarenta e cinco reais), € um
capital de giro no valor de R$ 4.000,00 (quatro mil reais).

Para realizagdo das atividades ¢ necessario um invesﬁmento_ pré-operacional, sendo
necessario a reforma. do ambiente para ‘torhando-lo agradavel, e confoﬁével, também tem as
despesas com legislagfio, divulgago, iﬁstalagﬁo e outros, sendo um total de R$ 4.950,00
(quatro mil, novecentos e cinquenta reais).

Todo dinheiro utilizado pela empresa para o inicio das atividades, serd de recursos

proprios.
ESTIMATIVA DE INVESTIMENTO TOTAL
Descricio , B Total RS
Estimativa dos Investimentos Fixos ' 29.550,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros A 10.445,00
Estimativa dos Investimentos Operacionais ' 4.950,00
Total o , ' , 44.945,00

Quadro 4: Investimento total’
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados.pelo autor, 2010.

5.2. Estimativa de investimentos fixos

Investimentos fixos s@o todos os bens necessarios para o dia a dia da empresa,
podendo ser méquinas, telefone.
Para o inicio do funcionamento a empresa necessita adquirir alguns bens. A tabela a

seguir mostra a descri¢do de cada item, quantidade, valor unitério e valor total.
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ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Descri¢io Qtde. | Valor Unitirio R$ | Valor Total RS
Computadores completos 13 1.100,00 14.300,00
Estabilizadores 13 50,00 650,00
Impressora com scanner 2 350,00 700,00
Softwares, antivirus ¢  sistemas 1.000,00 1.000,00
operacionais
Jogos eletrdnicos 800,00 800,00
Ar condicionado 1 850,00 850,00
Suprimentos de rede 2.000,00 2.000,00
Cadeiras giratorias 13 90,00 1.170,00
Divisoérias 12 80,00 960,00
Telefone com fax - 1 350,00 350,00
Calculadora 1 20,00 20,00
Balcdo de atendimento 1 350,00 350,00
Magquina de xerox 1 6.000,00 6.000,00
Prateleiras 2 200,00 400,00
Total 29.550,00

Quadro 5: Investimento fixo

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

5.3. Estimativa dos Investimentos Financeiros

Nos investimentos financeiros sfo incluidos os estoques iniciais e o capital de giro,

sendo 0 montante de recursos de dinheiro necessério para o funcionamento da empresa, € as

matérias-primas.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS

Descricio Total R$
Estoque inicial 6.445,00
Capital de Giro 4.000,00
Total 10.445,00

Quadro 6: Investimento financeiro

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

5.3.1. Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial da Menphis Informaética é éompoSto por todos os produtos que a

empresa ird utilizar sendo estimado um valor de R$ 6.445,00 (seis mil, quatrocentos e '

quarenta € cinco reais).
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5.3.2. Estimativa de Capital de Giro

Capital de giro é o montante de recursos financeiros que a empresa precisa manter
para garantir a dinimica do seu processo de negcio. A empresa Menphis Informatica terd R$

4.000,00 (quatro mil reais).
5.4. Estimativa de Investimento Pré-Operacional

Compreendem todos os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa,
isto é, antes que o negOcio abra as portas e comece a faturar. Por exemplo, reformas
(instalagio elétrica, pintura, etc.) taxas de registro, etc. Os recursos sdo compostos de capital

préprio. Estima-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

ESTIMATIVA DE INVESTIMENTOS PRE- OPERACIONAIS
Investimentos Pré-operacionais Total RS
Reforma do prédio 2.500,00
InstalagGes elétricas , . 850,00
Despesas de legalizagéo - - : 600,00
Divulgacéo , 1.000,00
Total ‘ 4.950,00

Quadro 7: Investimento pré-operacional
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor,2010.

1. Balanco Patrimonial (Iniciai) -

o o BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO S .| PASSIVO
CIRCULANTE ’ " | CIRCULANTE
Caixa 4.000,00 | Fornecedor 6.445,00
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estoque 6.445,00
PERMANENTE A PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 10,00 | Capital Inicial 38.500,00
Imobilizado 29.550,00 | .
Diferido - 0,00 |-
Intangivel 4.950,00 ,
TOTAL 44.945,00 v 44.945,00

Quadro 8: balanco patrimonial
Fonte: Dados da pesqunsa, adaptados pelo autor, 2010.
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5.5.  Estimativa do Faturamento da-Empresa
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~ Para calcular a previsdo do faturamento mensal da empresa realiza-se um calculo da

quantidade de servigos prestados no més, mais a soma dos produtos vendidos.

Com base nos célculos mensais de produgdo, o faturamento da empresa no primeiro

ano de atividade sera de R$ 203.112,00 (duzentos e trés mil, cento e doze reais), devido ter

sazonalidade.

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO DA EMPRESA

Servigo ou produto Preco . Quantidade Valor RS
unitario | , ‘
Média | Média Média Média
, mensal | anual | mensal anual

Utilizagdo dos computadores 1,00 hora 3.000 | 36.000 3.000,00 36.000,00
Impressdo e  digitagio de | 1,00 1.000 | 12.000 | 1.000,00 12.000,00
documentos folha , o

Xerox 0,10 5.000 | 60.000 500,00 6.000,00
Fax " 2,00 100 1.200 | 200,00 2.400,00
Suporte técnico . 30,00 40 480 1.200,00 14.400,00
Locag8o de jogos eletrOnicos 3,50 200 2400 700,00 8.400,00
Impresséo-de fotos 2,50 100 1.200 250,00 3.000,00
Gravagdo de CD e DVD 4,00 300 3.600 1.200,00 14.400,00
Encadernagéo e plastificagio 1,00 50 600 50,00 600,00
Bebidas 2,00 | 1.000 | 12.000| 2.000,00 24.000,00
Salgados 2,00 1.000 | 12.000 2.000,00 | - 24.000,00
CartGes telefonicos . 520 100 1.200 520,00 6.240,00
Recarga de celulares 15,00 100 1.200 1.500,00 18.000,00
Produtos de informética 25,00 80 960 2.000,00 24.000,00
Total 16.120,00 | -193.440,00

Quadro 9: Estimaﬁva de faturamento -
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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Sazonalidade nos meses de janeiro, julho e dezembro.
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SAZONALIDADE

Meés Sazonalidade % Faturamento mensal RS Faturamento total RS

1 +20 16.120,00 19.344,00
2 16.120,00 16.120,00
3 16.120,00 16.120,00
4 16.120,00 |- 16.120,00
5 16.120,00 16.120,00
6 16.120,00 16.120,00
7 +20 16.120,00 | 19.344,00
8 16.120,00 16.120,00
9 16.120,00 16.120,00
10 16.120,00 16.120,00
11 16.120,00 16.120,00
12 +20 16.120,00 19.344,00
Total 193.440,00 203.112,00

Quadro 10: sazonalidade

Fonte: Dados da pesqulsa, adaptados pelo autor, 2010

5.6. Estimativa dos custos mensal e'anual .

Os produtos utilizados pela empresa serfo estimados mensalmente e anualmente.

Abaixo serdo apresentados os materiais, quantidade mensal, custos unitarios, custos

mensais e custos anuais utilizados pela empresa.

O custo mensal com a matéria-prima serd de 6.445,00 (seis mil, quatrocentos e

quarenta cinco reais) e o custo anual serd de 77 340 (setentd e sete mil, trezentos e quarenta

reais).
ESTIMATIVA DOS CUSTOS MENSAL E ANUAL .
Materiais - Qtd. | Custos Unitarios | Custo mensal | Custo anual
‘ mensal RS RS RS

Bebidas 1.100- 1,25 1.375,00 16.500,00
Salgadinhos 1.100 | 1,15 1.265,00 15.180,00
Cartdes telefonicos 110 4,50 495,00 5.940,00
Recarga de celulares 110 14,00 1.540,00 18.480,00
Produtos de informatica 90 15,00 1.350,00 16.200,00
CD 300 0,50 150,00 1.800,00
DVD 300 0,90 270,00 3.240,00
Total 6.445,00 77.340,00

Quadro 11: Custos mensal e anual ’
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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5.7. Estimativa das Deducdes da Receita

As :Vendas anuais foram estimadas em R$ 203.112,00. (duzentos e trés mil, cento e

doze reais). ‘
De acordo com o enquadramento do Simples Nacional, a empresa encaixa na

aliquota de 5,47%, onde as dedu¢6és ‘anuais serdo de:

ESTIMATIVA DAS DEDUCOES DA RECEITA
Descricéo % Faturamento Custo mensal R$ | Custo anual RS
' anual
SIMPLES NACIONAL | 5,47 203.112,00 925,85 11.110,23
Total 925,85 . 11.110,23

Quadro 12: Estimativa de custos de comercializa¢io’
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

PLANILHA DO SIMPLES NACIONAL
Receita bruta em 1 ano . - Aliquota : _ INSS
| Até 120.0000,00 4,00% S 1,80%
De 120.000,01 a 240.000,00 5,47% ] ' 2,17%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84% , - 2,711%

Quadro 13: Planilha do simples nacional — comércio
Fonte: Simples Nacional, 2010

5.8. Estimativa de custo com Mio dé obra

ESTIMATIVA DE CUSTO COM MAO-DE-OBRA
Qtd. | Salario | Salario | Encar | Encargo | Encargo Salario +

Cargo
mensal anual gos % | mensal anual ~ encargo
_ anual
Pro-labore | 1 1.300,00 | 15,600,00 | 11,00 143,00 1.716,00 17.316,00
Atendente | 2 1.200,00 | 14.400,00 8,00 96,00 1.152,00 15.552,00 |-
Total - 2.500,00 | 30.000,00 | - 239,00 2.868,00 32.868,00

Quadro 14: Estimativa de custos com méo de obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

TABELA DE ALIQUOTA

, Descri¢ao Aliquota do FGTS (%)
FGTS sobre o Pro-labore ‘ 11,00%
Pessoa simples " 8,00%

Quadro 15: Tabela de Aiiquota
Fonte: Aliquotas de incidéncia, 2010
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5.9. [Estimativa do Custo com Deprecia¢io
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Custo com depreciagdo € o reconhecimento da perda de valor pelo uso ou pela

obsolescéncia do investimento fixo da empresa, tais como moéveis, maquinas, equipamentos,

instalagdes, veiculos, edificios, etc.

Vida til

Depr. Mensal

Depr. Anual R$

Itens Valor do
bem R$ (anos) R$
Equipamentos 9.020,00 4 187,92 2.255,00
Equipamentos de 17.650,00 5 294,17 3.530,00
informatica
Maoveis e utensilios 2.880,00 8 30,00 360,00
Total 29.550,00 512,09 6.145,00

Quadro 16: Estimativa do custo com depreciagfio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.10. Estimativa dos Custos Fixos e Variaveis

Custos sdo todos os gastos realizados na produgfo de um bem ou servigo e que serdo

incorporados posteriormente ao prego dos produtos ou servigos prestados, como: salérios,

honorérios profissionais, deprecia¢do, matéria-prima, energia, impostos e outros.

ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Custos fixos (A) Valor mensal R§ Valor anual R§
Salérios + encargos’ 2.739,00 32.868,00
Depreciagéo 512,09 6.145,00
Total 3.251,09 39.013,00
Custos variaveis (B) Valor mensal R$ Valor anual R$
Custos de materiais -6.445,00 77.340,00
Impostos 925,85 11.110,23
Internet 300,00 3.600,00
Energia 350,00 . 4.200,00
Total . 8.020,85 96.250,23
Custo Total (A+B) 11.271,94 135.263,23 |

Quadro 17: Estimativa dos custos variaveis

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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5.11.  Estimativa das Despesas Fixas

As despesas séo gastos que se destinam & comercializagfo dos produtos e servigos,

isto se refere as atividades néo produtivas da empresa.

Despesas fixas Valor mensal R$ ‘ Valor anual R$
Agua , ; - 60,00 ' 720,00 |-
-Telefone I 120,00 N 1.440,00
Honorarios Contador ' _ 100,00 - 1.200,00
Propaganda L o 250,00 | 3.000,00
Materiais de limpeza 50,00 600,00
Manutengfo ‘ 250,00 3.000,00
Treinamentos 150,00 1.800,00
Total 980,00 11.760,00

Quadro 18: Estimativa de despesas fixas
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.12. Demonstrativo de Resultados

“O demonstratwo de resultado é uma cla351ﬁca<;ao ordenada e resum1da das receitas

e das despesas da empresa em determlnado perlodo” (DORNELAS, 2005, P 165)

Descrlg:ao . Valor anual
RECEITA OPERACIONAL BRUTA , _
Venda dos servigos 203.112,00
CUSTOS OPERACIONAIS
() Custos fixos e varidveis (135.263,23)
(=) LUCRO BRUTO 67.848,77
DESPESAS OPERACIONAIS
(-) Despesas (11.760,00)
LUCRO , L ' 56.088,77

Quadro 19: Demonstrativo de resultados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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2. Balango Patrimonial (Final)
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BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 4.000,00 | Fornecedor 6.445,00
Banco 70,00 | Financiamento 0,00
Estoque 64.333,77 | ,
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 38.500,00
Imobilizado 29.550,00 | Lucros Acumulados 57.888,77
Diferido 0,00 |
Intangivel 4.950,00
TOTAL 102.833,77 102.833,77

Quadro 20: Balango patrimonial final

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

5.13.  Indicadores de Viabilidade

5.13.1. Margem dé Contribuigﬁo

I.M.C. = Receita Total — Custos Varidveis Totais

Receita Total de Vendas

LM.C =203.112,00 - 96.250.23 =

203.112,00

O IM.C. sera de 0,5261 ou 52,61%
5.13.2. Ponto de equilibrio

0,5261 ou 52,61%

“No ponto de equilibrio nfo ha lucro e nem prejuizo. E o ponto no qual a receita

proveniente das vendas equivale a soma dos custos fixos e variaveis”. (DORNELAS, 2005, p.

169)

P.E. (R$) = Custo fixo + despesa Fixo Total

. Indice margem de contribuico

PE (RS) =  39.013.00 + 11.760,00 = 96.508,27

0,5261
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‘A empresa teré’_t uma reéeita totél de R$ 96.508,27 para cobrir todos os seus custos, 0
que equivale a R$ 8.042,36 mensais. A

Isto é satisfatério porque como as projecdes de venda da empresa so de R$
16.120,00 mensais, ela ird cobrir os seus custos e despesas, pois o seu ponto de equilibrio

equivale a R$ 8.042,36 mensais, sendo que a empresa néo terd nem prejuizos.
5.13.3. Lucratividade

Lucratividade ¢ a relagfio do valor do lucro com o montante de vendas, ou seja,
divide-se o valor do lucro pelo volume de v_én_d‘as» (lucro liquido/vendas), medindo o lucro

liquido anual em relagfo as vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita TQtal

Lucratividade = 56.088.77 x 100 = 27,61%
203.112,00 .

Como a receita total da empresa éeré de R$ 203.112,00 apos. pagar todas as. despesas
e impostos sobram R$ 56.088,77 na forma de lucro. Indicando que a lucratividade sera de -
27,61% 20 ano 0u'-2,30%,mensal. o | |
Como a empresa esta iniciando, a lucratividade € satisfatoria, mesmo que os valores
do SEBRAE sejam maiores. |
Segundo a fonte SEBRAE (2007), para as micro e pequenas empresas a lucratividade
(lucros sobre as vendas) varia em torno de 5% a 10% para industria e comércio. No caso de
prestadoras de servigos ficam em torno de 15% a 20%. Para os pequenos negdcios os lucros

gerados devem ser equivalentes a 3% ao més em média do valor dos investimentos proprios.

5.13.4. Rentabilidade

Rentabilidade_ é uma medida do retorno de um investimento. Calcula-se dividindo o

lucro obtido pelo. valor do investimento inicial. Pode-se dizer que a rentabilidade é a
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quantidade de dinheiro que o investidor ganha para cada quantia investida. E obtido sob a
forma de percentlial por unidade de tempo. |
Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total

Rentabilidade = 56.088,77 x 100 = 126,06% -
44.495,00

Isso quer dizer que o futuro empreendedor ird recuperar 126,06% anual do valor
investido através dos lucros do negdcio. |

a Segundo a fonte do SEBRAE (2008), a rentabilidade esperada para micro e pequenas

empresas € de 2% a 4% a0 més sobre investimento
5.13.5. PayBack

“Payback mede o tempo necessario para a recuperagdo do capital inicialmente

investido”. (DORNELAS, 2005, p. 72)

Pay back = Investimento total

Lucro liquido

. Pay back =44.495.00 = 8 mesese 11 dias
56.088,77 =

Apbs o inicio das atividades da empresa, o empreendedor ir4 gastar 8 meses e 11 dias
para recuperar sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total. Sendo satisfatorio

porque a empresa em um pequeno tempo recupera o valor investido.



0102 ‘10jne ofad sopeydepe ‘esinbsad ep sope( :93uoq
BXIBD 9P OXN[] :[Z o1pend

€6°611'867 |60°S60°€TT | T8'TSS'TIT 06°6ST°SOT 20°0TT IS ope[nuIndE opes g
SLETT'TT- SLETT 1T~ SLETLTT- SLETT'TT- oB3ezZNIOUry ‘/
PSYTO'SL | T0°999° 1L L99TH'89 €9°CLT'S9 LL'SETT9 sapepiiqruodsi(q9
99°v0S°C1 aalanA! ¥8°98L'11 €SPy 11 €TOIT LI  (Lp°) sopduwurs ogdenguiy, g
0S°6ZS°L8 | 9+°908°€8 1S°€07°08 9T‘LILIL 00°bHE €L [PABINqLY 01N “f
000081 000081 000081 000081 000081 SOJUSWIRUIAL], "§°¢"¢
00°000€ 00°000¢€ 00°000€ 00°000€ 00°000€ OBdUNUBIN “L'€°€
00009 00°009 00°009 00009 00009 vzadwl] op SIBLSIEIN "9°¢¢
00°000€ 00°000€ 00°000€ 00°000€ 00°000€ sepuegedold ‘G'¢'¢
000021 000021 00°00C1 00°00Z1 000021 IOPEBJUOD OLIBIOUOH “§'€’¢
00°0b¥1 00°0p¥1 00°0¥ 1 00°0%F1  |00°0pYI . JUOJORT, "€E°E
00°0TL 00°07L 1000z 00°0c.  |00°0TL endy "1'¢¢
00°09L°TL 00°09L°TT 00°09L°11 00°09L'TT 00°09L° 11 sexyy sesodsoq  "€'€
00°000°S 00°008't 00009 00°00tt 00°00C' eId1ouy '7'7C
00°00%'¥ 00°00C ¥ 00°000'¥ 00°008°€ 00°009°¢ U] 7T1E
S8°9v0°L8 1S TISV8 10°050°C8 02°099°6L | 00°0¥E LL STRLISVEW 9P SOISN)) "['7'€
S8°911°96 IS‘TIS €6 10°0S9°06 07°098°LS 00°0v1°S8 SIDARLIEA SOISN) '€
| 00°898°C€ 00°898°C¢ 00°898'C€ 00°898°C€ 00°898°C€ $0S1e0U2 9 BIqO-9p-0BIN “1°1°€
00'898°7¢ | 00°898°C€ 00°898°T€ 00°898°C€ 00°898°C¢ soxy sosn)  °I'g
SSVLOTHT | IS‘6ET'8ET | TO'SLTSET | 0T'88P'TET | 00°89L"6T1 s1e103 sgsadsap 3 sopsn)) °¢
SEP09°8TT | L6°SY6'TITT S'I8Y'S1T 9¢'S0T°60¢ 00°2IT°€0T STB)0) SBIPINY T
_ . ccmmmv.vv- 0JUIWUI)SIAUT |
souy p ouy g ouy couy [ ouy 0 ouy 0BdBRUTILIISI(]
BXIB) 9p oxniq 1°¢C

LS
Y B -, -~ y B



J

»

5.15. Taxa Minima de Atratividade - TMA

58}

TMA ¢ a rentabilidade minima exigida dos investimentos pelos dirigentes da empresa

como parte da sua politica de investimentos.

A empresa Menphis Info'rrhétiéa tera uma atratividade de 18% a.a. sendo 1,3888% a.m.

5.16. Taxa Interna de Retorno — TIR

E a taxa que em determinado periodo de tempo iguala com as entradas e saidas de

caixa.

Valor do investimento inicial enter chs g pv entradas
44.495,00 62.233,77

' 65.273,63
- 68.416,67
71.666,02
75.024,84

TILR=  146,71%

g
g
g
g
g
g

pmt
pmt
pmt
pmt
pmt
pmt f fv

Levando em consideragdo que a taxa minima de atratividade de 18% a.a., o projeto ¢

viavel, pois, o valor 146,71% ¢ maior que a TMA.

5.17.  Valor Presente Liquido — VPL

VPL ¢é a férmula matematica-financeira de se determinar o valor presente de

pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do

investimento inicial. Basicamente, € o clculo de quanto os futuros pagamentos somados a um

custo inicial estaria valendo atualmente.
VPL = Entradas - Investimento Inicial

VPL = 298.119,93

Conclui-se que o VPL sera satisfatorio, sendo o projeto viavel, pois o valor presente

dos futuros fluxos de caixa ¢ maior que o investimento inicial.
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5.18. Valor Presente Liquido Descontado

VPLD = Entradas — investimento inicial
VPLD = 210.949,21 - 44.495,00
VPLD = 166.454,21

Fluxo de caixa anual / enter / chs / fv / tempon / taxa de jurosam. / i / pv

62.233,77 enter chs fv 12 n 1,3888 i pv = 52.740,75

65.273,63 enter chs fv 24 n 1,3888 i pv = 46.807,16
68.416,67 enter chs fv 36 n 1,3888 i pv = 41.641,13
71.666,02 enter chs fv 48 n 1,3888 ilpV = 36.965,29

75.024,84 enter chs fv 60

=}

1,3888 i pv = 32.794.88
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AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apés a finalizag8o do plano de negdcio réalizado, o empreendedor pode analisar €
avaliar todas as idéias e opgdes para a criagdo da empresa. Com o plano de negdcio
analisamos o mercado, identificando os pontos fortes e fracos, identificando também o cliente
foco, fornecedorés, concorrentes, as ameagas e oportunidades possiveis para a tomada de
decisdes da empresa, evitando. os riscos, garantindo o funcionamento da empresa com
sucesso. |

O plano de marketing analisou a grande variedade de servicos e produtos que a

empresa tera, sendo com equipamentos de dltima geragdo, com qualidade, profissionalismo,

pregos acessiveis e outros atingindo a satisfagdo dos clientes. Analisou ainda como seréo e
quais serdo os clientes. O diferencial que o empreendimento ird oferecer em relagio aos seus
concorrentes para que tenha boas condigdes para competir sdo: aparelhos de tltima gerag#o,
melhores condi¢des de pagamento, profissionais capacitados, qualidade no atendimento,
comodidades nas instalagdes com um ambiente aconchegante, tranquilo. e iluminagdo
adequada, produtos diversificados, garantindo a fidelidade dos clientes do empreendimento, e
a confianga dos servigos prestados, superandofos. Para nfo comprometer a empresa serd -
necessario, levar em 'considerégﬁo a fidelizagfo, o comprometimento, a qualidade dos
fornecedores e o tempo de entrega. Com as estratégias promocionais utili.zadas, espera-se que
estimule o.comportamento dos clientes, fazendo com que haja aumento dos servigos prestados
em curto prazo, ganhando a satisfagdo dos clientes, e fazendo com que a imagem do
empreendimento passe aspectos positivos para que os clientes recomendem as outras pessoaé;
E por fim a andlise Swot ird procurar melhorar as oportunidades, pontos fortes e fracos e
ameagas.

O plano operacional apresentou que o empreendimento a ser instalado contard com
bom espago, organizagfo, ventilagdo, iluminaqﬁd, comodidade, conforto, facil acesso,
qualidade nos servigos e produtos oferecidos, garantindo a satisfagdo dos clientes. E a
capacidade e o processo comercial e dimensionamento de pessoal sdo suficientes para o inicio
das atividades da empresa. A "

Por fim o plano financeiro demonstrou que € vidvel a implantagéo da émpresa, pois o
mesmo apfesen’tou vérios fatores positivos, onde o capital a ser investido é o imével e de

recurso proprio, € os indicadores de viabilidade mostram que sdo bons para a empresa.
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'CONSIDERACOES FINAIS

Apés finalizar o trabalho concluimos que houve varios momentos de dificuldades do
empreendedor, onde muitos esforgos, forga de voﬁtade, e a conquista de um sonho, superaram
todos os problemas, sendo eles: '

. Dificuldade para construir o TCC,_sendo pouco o prazo

~ para realizagdo do mesmo, mas com auxilio dos professores, tudo ficou mais
facil e prétiCd.

. . ’ A deslocagdo para a faculdade, deixando a familia e
correndo perigos, mas com o uso da tecnologia as orientagdes foram mais
facilitadas.

*« 4 Conciliar o trabalho, faculdade, familia, cursos e outros.

Apbs analisar todos os problemas envolvidos, o trabalho foi concluido com sucesso,

superéndo as expectativas do empreendedor, onde'pbde colocar em pratica a realiza¢do de um

sonho, que ¢é a constru¢do de uma empresa em lan house.
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APENDICE

A pesquisa foi realizada com 50 entrevistados aleatoriamente. A pesquisa foi

realizada nas ruas da cidade de Ceres — Go.

L.

(
(

NN N

Vocé possui computador em sua residéncia?
) Sim
) Nao

Seu computador € conectado a rede?
) Sim
) Néo

~ Vocé utiliza a internet de acesso pago?
) Sim
) Néo

Qual a frequéncia que vocé utiliza os servi¢os?
) Frequentemente
) Ocasionalmente

) Nunca

Qual sua faixa etaria?
)12 a 20 anos
)21 a 30 anos
)31 a40 anos

) mais de 40 anos

Qual o fator decisivo na hora da escolha do servigo?
) atendimento
) preco
) qualidade nos equipamentos
) ambiente |

) outros



