FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA

CURSO DE ADMINISTRACAO

FABIO FRANCO BARBOSA

PLANO DE NEGOCIO: IMPLANTACAO DO PROVEDOR
TELNET NA CIDADE DE ITAPACI - GO

RUBIATABA - GO, 2008



FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCA(}AO~ DE RUBIATABA
CURSO DE ADMINISTRACAO

FABIO FRANCO BARBOSA

PLANO DE NEGOCIO: IMPLANTACAO DO PROVEDOR
TELNET NA CIDADE DE ITAPACI - GO

Trabalho de Curso submetido a Faculdade de Ciéncias e
Educacdo de Rubiataba — FACER, como parte dos
requisitos necessarios para a obtencdo do Grau de Bacharel
em Administracdo, sob a orientagdo do Professor Claudio
Roberto Santos Kobayashi.

RUBIATABA-GO, 2008



FICHA DE AVALIACAO

FABIO FRANCO BARBOSA

PLANO DE NEGOCIO: IMPLANTACAO DO PROVEDOR
TELNET NA CIDADE DE ITAPACI - GO

Comissdo julgadora monogréfica para a obtencéo do grau de Bacharel em Administracéo pela
Faculdade de Ciéncias e Educacdo de Rubiataba — FACER.

Claudio Roberto Santos Kobayashi
Especialista em Gestdo de Agronegocio

Marcos Antonio Pereira de Abreu
Mestre em Ecologia e Producdo Sustentavel

Marco Antonio de Carvalho
Mestre em Administracéo

Rubiataba, 13 de janeiro de 2009



Dedico este trabalho aos meus pais, Valentino
Franco Barbosa e Iraci de Souza Franco, que,
com sabedoria, simplicidade, humildade e
ternura, me ensinaram a arte de viver.



AGRADECIMENTOS

Agradeco primeiro, a DEUS, por me dar forga, resisténcia e sabedoria para

alcancar este tdo sonhado objetivo.

Agradeco a minha familia, que representa tudo na minha vida e que sempre me

apoiaram.

Agradeco, em especial, aos meus filhos: Pablo Franco de Castro e Karolyne Franco

de Castro, pela compreensdo nos momentos de minha auséncia.

Agradeco aos meus irmaos: Wagna Patricia, Magna e Wagno, que por tantas vezes

estiveram ao meu lado prestando a vossa fraternidade.

Agradeco aos meus eternos amigos e companheiros de jornada, em especial:
Marcelo Vaz, Leonardo Viana, Mércia Ferreira, Marcia Franca, Sérgio Lemes, Renata
Moraes, Wedson Gongalves e outros.

Agradeco ao professor Claudio Roberto Santos Kobayashi, meu orientador, que,
com sabedoria, tolerancia e desprendimento, constituiu-se em uma figura de fundamental

importancia para a realizacao deste trabalho.

Agradeco aos demais professores desta instituicdo, que contribuiram para a minha

formacao. A eles 0 meu reconhecimento.



“A vida é uma escuriddo, exceto quando ha
impulso. E todo impulso é cego, exceto quando
h& saber. E todo saber é vao, exceto quando
ha trabalho. E todo trabalho é vazio, exceto
quando had amor...”(Gibran)



RESUMO

O presente trabalho objetiva analisar uma visao estratégica que proporcionara a tomada de
decisdo do empreendedor na instalacdo da empresa destinada a prestacdo de servigos de
telecomunicacdo (provedor de internet via radio), na cidade de Itapaci-GO. Nesse contexto, 0
estudo tem como proposito conhecer e entender os diversos planos e analises inerentes a
abertura do empreendimento, a fim de se oferecer a pratica de atividades, propiciando uma
oportunidade da ampla visdo de todos os aspectos de uma organizacdo. A caracterizacdo dos
elementos para a viabilidade do negdcio deu-se a partir das técnicas de analise de contetido
dos dados obtidos e a partir de pesquisas e entrevistas resultantes em informacdes pertinentes
para que o empreendedor possa ter uma noc¢do prévia do funcionamento do seu negdcio nas
seguintes areas: do ponto de vista financeiro, mercadoldgico, dos clientes, fornecedores,
concorrentes e dos demais requisitos para o seu ideal funcionamento.

Palavras-chave: visdo estratégica, tomada de decisdo, caracteriza¢do dos elementos.
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INTRODUCAO

O desenvolvimento do Plano de Negocios é uma ferramenta que vem sendo utilizada
por muitas pessoas que pretendem ser empreendedor ou até mesmo por aqueles que ja
possuem um negdcio e buscam melhorias. E este é de suma importancia na medida em que
torna possivel identificar os riscos e propor planos para reduzi-los ou até mesmo evité-los;
identificar os pontos fortes e fracos em relagdo & concorréncia e 0 ambiente de neg6cio em
que a empresa atua; conhecer o mercado e definir estratégias de marketing para os produtos e
servigos; analisar o desempenho financeiro do negocio, avaliar investimentos, retorno sobre o
capital investido; projetar fluxos de caixa; avaliar os seus indicadores analiticos. Enfim, é um
poderoso guia que norteard o caminho melhor a ser seguido.

O Plano de Negdcio permite que o empreendedor possa ter uma nocao prévia do
funcionamento do seu negdcio do ponto de vista mercadolégico, operacional e financeiro.

O objetivo deste plano é futuramente coloca-lo em pratica, visto que apresenta um
retorno significativo conforme estudos realizados, e, também, por ser um sonho de se ter um
proprio negocio.

O Plano de Neg6cio da empresa TELNET esta estruturado da seguinte forma:

Apresentacdo da empresa: dados do empreendimento, visdo, missdo, objetivos, setor
de atividade, forma juridica, enquadramento tributario, capital social.

Pesquisa e Plano de Marketing: pesquisa de marketing, estudo dos clientes, estudo
dos concorrentes, estudo dos fornecedores, abrangéncia da cadeia de abastecimento, pesquisa
de mercado e analise de SWOT?.

Plano Operacional: localizacdo do negdcio, escolha do imdvel, documentagéo, laudo
de vistoria prévia, contrato de locacdo, layout, capacidade comercial, necessidade de pessoal e
organograma da organizag&o.

Plano Financeiro: estimativa do investimento total, estimativa de faturamento,

estimativa dos custos e despesas, demonstrativo de resultados, indicadores de viabilidade.

! Termo em inglés que representa as iniciais das palavras streghts (forcas), weaknesses (fraquezas), opportunities
(oportunidades) e theats (ameagas).
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Plano de Negocio

A elaboracdo de um Plano de Negdcio é fundamental para o empreendedor, ndo
somente para a busca de recursos, mas, principalmente, como forma de sistematizar suas

idéias e planejar de forma mais eficiente, antes de entrar em um mercado competitivo.

O plano de negécio é um documento usado para descrever um empreendimento e 0
modelo de negécios que sustenta a empresa. Sua elaboragéo envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e ainda, permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negécios (DORNELAS, 2005, p. 98).

Outro conceito de Plano de Negdcio é que:

E uma linguagem para descrever de forma completa o que é ou o que pretende ser
uma empresa. Esta é a avaliacdo da idéia, a analise de sua viabilidade como negdcio.
Ele emula forma de percepcao e apreensdo da realidade utilizada pelo empreendedor
(DOLABELA, 1999, p.127).

O plano de neg6cio surgiu como uma ferramenta para orientar o empreendedor na
abertura de um novo negdcio ou a expansao do mesmo, para diminuir os riscos existentes e

maximizar o uso das oportunidades.

O plano de negdcio - business plan - € um conjunto de dados e informacdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢Bes para
proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantac&o. E uma espécie de plano de viabilizagdo de uma idéia, um
pequeno check list para ndo deixar passar nada despercebido (CHIAVENATO,
2005, p. 128).

Ele tem o proposito de fornecer informacbes que possibilita ao empreendedor
analisar se sua idéia pode ser uma oportunidade viavel ou ndo.

“O plano de negocio permite melhores condi¢des para planejar, organizar, dirigir,
avaliar e controlar o negdcio. Em outras palavras, ele serve para retratar o inicio, 0 meio e 0
fim de um empreendimento” (CHIAVENATO, 2005, p. 136).

Mas o plano de negdcio pode servir a outros propdsitos ainda. Dolabela (1999, p.81)
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afirma que: “Plano de Negodcio ¢ um instrumento para obtencdo de financiamento,
empréstimos, de persuasdo de novos socios, de controle interno, de integragdo da equipe e

envolvimento dos empregados e colaboradores.”

O plano de negécio é a formalizacdo das idéias, da oportunidade, do conceito, dos
riscos, das experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos
pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de
vendas, operacional e financeiro para viabilizar o novo negdcio (DEGEN, 1989, p.
177).

Entretanto, o plano de negdcio ndo garante o sucesso empresarial, mas, com uma boa
estrutura, permite identificar os riscos e apresentar planos para minimiza-los ou evité-los,
oferecendo assim, condigdes para um estudo detalhado de mercado e outros elementos que
compdem o cenario de uma organizagao.

No momento da elaboragdo do Plano de Negodcios, Degen (1989) afirma que o
empreendedor deve sugerir algumas diretrizes gerenciais sobre o que fazer ou ndo fazer, para
obter o sucesso desejado. Independentemente do tipo de plano a ser feito, 0 empreendedor, em
seu desenvolvimento, devera ser sucinto e objetivo, ndo usar jargdes técnicos, projetar vendas
com base no mercado e ndo na producdo, evitar afirmacbes vagas, apresentar e discutir os
possiveis riscos, ndo ‘“‘chutar” aspectos técnicos, e¢ tentar vender a sua imagem como
empreendedor.

Conforme divulgado no site do SEBRAE/SP (2008): Plano de Negdcio é um
documento pelo qual o empreendedor formalizara os estudos a respeito de suas idéias,
transformando-as num NEGOCIO. Nele estara registrado o conceito do negdcio, 0s riscos, 0s
concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de marketing, bem como todo o plano
financeiro que viabilizara o novo negocio. Além de ser um 6timo instrumento de apresentacéo
do negdcio para o empreendedor que procura um sécio ou um investidor.

O Plano de Negdcio ndo tem um carater estatico, mas sim, dinamico. Na medida em
que haja mudancas do cenario do mercado, da economia, da tecnologia ou das acGes dos
competidores, deve ser feita a revisao do plano. Isso, em geral, requer uma revisao semestral
do plano, mas, dependendo do tipo de negdcio e do mercado, é necessario fazer essa revisao
em periodos maiores ou menores.

Sem fazer uma revisdo periddica do Plano de Negdcio o empreendedor ndo estara
acompanhando a evolucdo do mercado, de seus competidores, da situacdo econémica e

tecnoldgica.
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1.2 Empreendedorismo

“Empreendedorismo ¢ o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto,
levam a transformacdo de idéias em oportunidades. E a perfeita implementacdo destas
oportunidades leva a criagdo de negocios de sucesso” (DORNELAS, 2005, p. 39).

“Empreendedorismo ¢ um neologismo derivado da livre traducdo da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil,
suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atua¢do” (DOLABELA, 1999, p. 43).

O empreendedorismo pode proporcionar ao individuo um alto grau de realizagdo
pessoal, fazendo com que o trabalho e prazer andem juntos.

“O empreendedor € aquele que destrdi a ordem econdmica existente pela introdugdo
de novos produtos e servigos, pela criacdo de novas formas de organizacao ou pela exploragéo
de novos recursos e materiais” (SCHUMPETER, 1949, apud DORNELAS, 2005, p.39).

Segundo Degen (1989), o empreendedorismo requer um esforgo significativo, pois
qualquer empreendimento necessita da identificacdo das oportunidades, sua transformacéo
num conceito vidvel, a avaliacdo de seu potencial de lucro e crescimento, a definicdo das
estratégias, a preparacdo do plano de negocio e até mesmo as formas de conseguir recursos
para torna-lo realidade.

Portando, o segredo ndo esta no fato de se espelhar em um modelo de negdécio, copiar
ou seguir alguma forma milagrosa bem sucedida, mas sim em saber avaliar as situagdes, ou
problemas, as mudancas, o contexto, e, em cima disto, partir para a efetiva operacionalizacdo
das medidas e decisfes a serem tomadas diante de cada situacéo.

De acordo com Dolabela (1999), “Empreendedorismo” (entrepreneurship em inglés)
tem conotagdo pratica, mas também envolve atitudes e ideias. Significa fazer coisas novas, ou
desenvolver maneiras novas de fazer as coisas. A iniciagdo para a pratica empreendedora
envolve tanto o desenvolvimento da autoconsciéncia quanto o do know-how, ou seja, um
auto-aprendizado adquirido pela vivéncia e pela prética.

Como se pode observar, o aprendizado obtido durante a vida, as situagdes
vivenciadas, as experiéncias adquiridas, a coragem de enfrentar as dificuldades, a busca
constante por algo melhor ndo tendo medo de inovar, de criar, de aprender, sdo aspectos

imprescindiveis para um futuro empreendedor.
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O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar constantemente diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo iterativo de tentativa e erro;
avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagdo, vendas, tecnologia, gestdo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 45).

Segundo Dolabela (1999, p. 30), em suas pesquisas ele constatou que o

“empreendedorismo ¢ um fendmeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por influéncia

do meio em que vivem”.

O empreendedorismo €é o principal fator de desenvolvimento.

De acordo com Degen (1989, p. 9):

A riqueza de uma nacdo é medida por sua capacidade de produzir, em quantidade
suficiente, 0os bens e servigos necessarios ao bem estar da populagdo. Por este
motivo, acreditamos que o melhor recurso de que dispomos para solucionar 0s
graves, problemas socio-econdmicos pelos quais o Brasil passa é a liberagdo da
criatividade dos empreendedores, através da livre iniciativa, para produzir esses bens
€ Servigos.

O empreendedorismo na sua esséncia é capaz de promover e desenvolver atividades

de extrema importancia, no que se refere, ao desenvolvimento e crescimento econémico e

social, vislumbrando uma nova concepcdo de mundo para segmentos ja desacreditados e

desesperangados, ou a realizacdo de atitudes arrojadas e inovadoras capazes de gerar

excelentes resultados em prol do progresso da humanidade.

1.3 Empreendedor

Ser empreendedor ndo é somente uma questdo de acimulo de conhecimentos, mas a
introjecdo de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepcdo do mundo e
de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
perseverar e de conviver com a incerteza sdo elementos indispensaveis, palavras
ditas por Dolabela (1999, p. 44).

“O empreendedor ¢ a pessoa que inicia e/ou opera um negocio para realizar uma

idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente.”
(CHIAVENATO, 2005 p.03).
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O empreendedor identifica oportunidades, toma-as para si e vai a procura dos
recursos necessarios para sua efetivacdo e transformacdo em um negocio rentavel, vendo o
seu negocio como uma medida de desempenho, como meio para realizar seus objetivos.

Segundo Schumpeter (1949 apud DEGEN, 1989 p.9):

O empreendedor é o agente do processo de distribuicdo criativa que é o impulso
fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista, constantemente
criando novos produtos, novos métodos de producdo, novos mercados e,
implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos menos eficientes e mais caros.

Através de pesquisas, sabe-se que o perfil do empreendedor, descrito na obra de
Dolabela (1999, p. 28), € o seguinte:

- O empreendedor é um ser social, produto do meio em que vive (época e lugar). Se
uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor é visto como algo
positivo, entdo tera motivagao para criar o seu proprio negdcio.

- E um fendmeno regional, ou seja, existem cidades, regides, paises mais — ou
menos — empreendedores do que outros. O perfil do empreendedor (fatores do
comportamento e atitudes que contribuem para o sucesso) pode variar de um lugar
para outro.

O empreendedor é caracterizado por Filion (1999, p. 5-28) como uma pessoa
criativa, marcada pela capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que mantém
alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para detectar
oportunidades de neg6cios. Um empreendedor que continua a aprender a respeito de
possiveis oportunidades de negdcios e a tomar decisdes moderadamente arriscadas,
que objetivam a inovagéo, continuara a desempenhar um papel de empreendedor.

O empreendedor tem como caracteristicas basicas o espirito criativo e pesquisador,
atraveés do qual mantém constantes buscas por novos caminhos e novas solugdes, sempre
amparada na identificacdo das necessidades das pessoas.

“Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a necessidade de realizar coisas
novas, por em pratica idéias proprias, caracteristicas de personalidade e comportamento que
nem sempre e facil de encontrar” (DEGEN, 1989, p.10).

Para ser um empreendedor ndo é simplesmente ser, tem que estar preparado, através
do conhecimento claro e objetivo sobre aquilo que ira por em pratica e acima de tudo ser auto-
critico, sobre seu negdcio e sobre 0 ambiente onde esta inserido, de forma a detectar possiveis
desvios e erros, que podem fugir do seu proposito.

Segundo Dornelas (2005), o empreendedor possui as seguintes caracteristicas:

Comprometimento e determinacdo
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Obsessao pelas oportunidades

Tolerancia ao risco, ambiguidade e incertezas
Criatividade, autoconfianca e habilidade de adaptacéo
Motivacdo e superagdo

Lideranga

Sob o ponto de vista de Degen (1989, p. 16):

Ser empreendedor ndo é s6 ganhar muito dinheiro, ser independente ou realizar algo.
Ser empreendedor também tem um custo que muitos n&o estdo dispostos a pagar. E
preciso esquecer, por exemplo, uma semana de trabalho de 40 horas, de segunda a
sexta, das 8 as 18 horas e com duas horas para o almoco. Normalmente, o
empreendedor, mesmo aquele muito bem-sucedido, trabalha de 12 a 16 horas por
dia, ndo raro 7 dias por semana. Ele sabe o valor do seu tempo e procura utiliza-lo
trabalhando arduamente na consecucao dos seus objetivos.

A esséncia do empresario de sucesso é a busca de novos negocios e oportunidades, e

a preocupacdo sempre presente com a melhoria do produto e servigos.

1.4 A Historia da Internet

De acordo com Batista (2004), o desenvolvimento da internet aconteceu nas décadas
de 1960 e 1970, quando o Departamento de Defesa dos Estados Unidos desenvolveu um
sistema de comunicagcdo com o uso de redes de computadores, com objetivo de manter as
bases militares em contato constantes, na tentativa de evitar ataques nucleares. J& em 1970,
esse sistema de comunicacao foi expandido, incorporando universidades e, um pouco depois,
incluindo qualquer pessoa que possuisse um computador e desejasse estar conectado nessa
grande rede.

Para o autor, a melhor definicdo para Internet € uma rede de redes, ou seja, uma
interligacdo de varias redes em todo mundo utilizando 0s mesmos padrdes de comunicacao, o
que resultou em uma revolucgéo nas telecomunicacgoes.

Para Limeira (2003, p. 14):

O nome internet é derivado da juncdo de duas palavras em inglés, international
network, que significa rede internacional e designa a rede mundial publica de
computadores interligados, por meio da qual sdo transmitidos dados e informacdes
para qualquer usuério que esteja conectado a ela.
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Portanto, a internet € uma tecnologia integradora, que possibilita as empresas reduzir
suas restricbes impostas em termos de tempo, espaco em obter e interpretar as informacdes.

O Crescimento da Utilizacdo de Computadores

Segundo a ABIN - Agéncia Brasileira de Inteligéncia, (net, 2007), o Brasil foi o pais
que registrou o maior aumento no uso de computadores entre 2002 e 2007, superando o
crescimento em 35 paises, inclusive Estados Unidos. Os dados foram divulgados pelo Pew
Institute Research?, dos EUA, depois de uma pesquisa global com mil entrevistados. O
namero de brasileiros com acesso a tecnologia subiu de 22% para 44%.

Apesar de ter dado o maior salto, a utilizacdo de computadores no Brasil ainda é bem
menos disseminada do que em paises desenvolvidos, como a Suécia, maior indice mundial,
onde 82% dos entrevistados usam a tecnologia. Em segundo, ficou a Coréia do Sul 81%,
seguida pelos Estados Unidos 80%.

Ronaldo Lemos, diretor do Centro de Tecnologia e Sociedade da Fundacdo Getulio
Vargas, atribui 0 aumento no uso de computador ao fendémeno das lan houses® e ao programa
do governo "Computador para todos".

Segundo um relatério divulgado pelo Comité Gestor da Internet no Brasil, as lan
houses sdo o0 segundo lugar mais importante de acesso, s6 atras de domicilios. Ficam na frente
de escolas e do trabalho. Segundo Lemos, no ano de 2007 vendeu-se quase tanto computador
quanto televisdo. H& mais crédito e o preco caiu. As prestacdes baixas ajudam as pessoas € 0s
lojistas a adquirirem o produto.

O analista acrescenta que, no Brasil, a tecnologia € avaliada como algo positivo, que

incentiva o desenvolvimento pessoal e profissional, diferente da Europa e dos EUA.
A Utilizagéo da Internet

Através da Internet as organizacdes podem definir critérios de atuacdo em um

ambiente competitivo onde todos possuem iguais condigdes.

A internet € uma tecnologia aberta ao servico de todos. Podemos encontrar produtos
a venda, informagGes e atividades culturais. Na opinido do criador do primeiro

2 Instituto de Pesquisa dos EUA.
3 Lan — rede; house — casa: casa da rede local.
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cybercafé* francés, Christian Artin, o que importa ndo é o tema, mas a criatividade
que podemos utilizar na net, quando comparada a outras midias. (KARSAKLIAN,
2001, p.20).

Segundo O’ Brien (2004, p. 169):

O crescimento explosivo da internet é um fen6meno revolucionéario em computacéo
e telecomunicagdes. A internet esta constantemente se expandindo, a medida que
mais e mais empresas e outras organizacfes e seus usuarios, computadores e redes
aderem a essa rede mundial. Milhares de redes comerciais, educacionais e de
pesquisa agora conectam entre si milhGes de sistemas e usuérios de computadores
em mais de 200 paises. A internet também se tornou uma plataforma fundamental
para uma lista em rapida expansdo de servicos de informacdo e entretenimento e
aplicagdes comerciais, incluindo sistemas colaborativos e comercio eletrénico.

Os recursos obtidos por meio da internet representam novas oportunidades para
qualquer tipo de negdcio, pois, € através desta ferramenta que muitas empresas buscam como
meio de divulgar e comercializar seus produtos e servicos e se tornarem conhecidas.

Para Karsaklian (2001, p. 22):

Se compararmos a Internet as outras midias, veremos que, em termos de publico-
alvo, suas caracteristicas sdo muito diferentes. Se para determinado jornal temos um
segmento de mercado mais ou menos homogéneo, para a internet o publico-alvo é
completamente heterogéneo. Na net, vamos encontrar um profissional em seu
escritério ou em sua casa, trabalhando a distancia, jovens fazendo pesquisas para
seus estudos, compras em familias etc.

Ainda sob o ponto de vista de Karsaklian (2001, p. 98):

Gracas a internet, as empresas poderdo trabalhar com o mundo todo sem precisarem
implantar-se no local ou criar redes de pontos de venda. Assim, 0s mercados
estrangeiros néo exigirdo grandes investimentos nos mercados locais. Todavia, se
por um lado parece que serd mais facil internacionalizar a empresa, por outro a
concorréncia sera muito mais feroz, pois o consumidor podera comparar, em tempo
real, os precos e condi¢cdes de entrega dos concorrentes do mudo inteiro, antes de
tomar sua decisdo. Forgadas, entdo, a encontrar formas de diferenciacdo eficazes, as
empresas tenderdo a desenvolver cada vez mais 0 servicgo ao cliente.

O surgimento e desenvolvimento da Internet no Brasil

Segundo Limeira (2003), o surgimento e o desenvolvimento da internet no Brasil

tiveram como ponto de partida o Ministério da Ciéncia e Tecnologia (MCT), responsavel pela

* Local onde pode funcionar como bar ou lanchonete que oferece a seus clientes acesso a internet.
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formacdo da Politica Nacional de Informatica (PNDI) e da legislacdo que regula o setor de
tecnologia da informacéo e da internet.

O MCT realizou mudanga significativa na politica vigente, promovendo o fim da
reserva de mercado para a informatica em outubro de 1992, e reforma de protecdo comercial,
que removeu barreiras nao-tarifarias e instituiu um programa de reducdo do nivel das
aliquotas do imposto de importacéo.

Em 1988, as universidades brasileiras se conectavam as redes internacionais de
pesquisa por meio da rede BITNET, que é uma rede de correio eletrobnico. Em 1989, com
objetivo de implantar no Brasil uma rede de pesquisa que interligasse as principais
universidades, 6rgdos governamentais e nao-governamentais e instituicdes de pesquisa, 0
Ministério de Ciéncias e Tecnologia formou um grupo composto por representantes de varios
6rgdos, a saber: o Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico; da
Fundacdo de Amparo a Pesquisa do Estado de Sdo Paulo (FAPESP); da Fundacdo Carlos
Chagas Filho de Amparo a Pesquisa do Estado do Rio de Janeiro (Faperj) e da Fundagéo de
Amparo a Pesquisa do Estado do Rio Grande do Sul (Fapergs), para discutir o tema.

Como resultado, surgiu o projeto da Rede Nacional de Pesquisa (RNP) lancado em
setembro de 1989. A forma da prestacdo do servico operado pela a RNP foi concebido para
dar suporte & introducio da tecnologia de redes internet no pais, bem como sua difusdo® e
capilarizacdo® por meio do apoio a implantacio de redes estaduais.

O periodo de 1991 a 1993 foi dedicado & montagem do backbone’ da fase | da RNP;
em 1993, ela ja tinha 11 estados do pais, com conexdes em velocidade de 9,6 a 64 Kbps. Em
1994 a 1996 foi dedicado a montagem do backbone da fase Il da RNP, com uma infra-
estrutura bem mais veloz que a anterior, deixou de ser um backbone restrito a0 meio
académico para estender seu servigo de acesso a todos os setores da sociedade.

Com essa reorganizacdo a RNP ofereceu um importante apoio para a consolidagédo da
internet comercial no Brasil, que teve inicio em maio de 1995. Logo, em maio de 2000, foi
inaugurado o novo backbone RNP2, que interliga os 27 Estados do pais.

% Difusdo: difundir, espalhar, disseminar.

® Capilarizagio: integracio de todos os elementos e ou recursos em prol de algo.

7 Em portugués ¢ a “espinha dorsal” de uma rede. E o trecho de maior capacidade dessa rede, com uma infra-
estrutura de alta velocidade e que proporciona a conexao com varias redes menores.
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A Utilizacéo da Internet no Brasil

Conforme divulgado no site da BLOG IMPACTA (net, 2008): o instituto de pesquisa
IDC, a utilizacdo de internet mdvel no Brasil supera indices apresentados por paises
desenvolvidos. Segundo a pesquisa, a utilizagdo desta tecnologia nos Estados Unidos chega a
apenas 6% de usuarios de banda larga, enquanto no Brasil esta percentagem € de 9%.

Segundo Alex Zago, analista sénior de telecom, este fendmeno ocorre devido ao fato
de paises desenvolvidos terem uma massa muito maior e estabelecida da internet banda larga
fixa. “Aqui no Brasil, a conexdo movel cobre a lacuna deixada pela banda larga fixa, como
nos casos de localidades distantes em que a populagdo tem que se valer da rede mével por ndo

ter outra op¢do”, complementa Zago.
Provedor

E uma espécie de autenticador, que permite o cliente/usuario a conectar a internet,
por meio de uma linha telefénica ou por radio.
Para Limeira (2003, p. 339):

Instituicdo que se liga a Internet,via um ponto-de-presenca ou outro provedor, para
obter conexao IP e repassa-la a outros individuos e instituicbes, em carater comercial
ou ndo. O provedor de acesso torna possivel o usuario final a conexao a Internet por
meio de uma ligagéo telefonica local.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descricdo do negécio

O negdcio trata da implantagcdo de um provedor de internet via radio que seré situado
na Rua Presidente Campos Sales Qd-02 Lt-15 — Jardim Presidente — Itapaci-GO. Tal
municipio conta com uma populacdo a qual tende a crescer, devido a instalacdo de novos
comercios e, em especifico, o crescimento da usina de alcool que tem atraido muitas pessoas
de outras regides.

O ramo de atividade se torna altamente competitivo, pois a internet hoje se faz
necessaria no dia-a-dia das pessoas, 0 que aumenta consideravelmente a demanda pelo
servico. Importante também destacar que o preco oferecido pela assinatura terd precos
diversificados e acessiveis, atendendo todos o0s niveis sociais. Vale ressaltar que 0
fornecimento deste servigo pelas operadoras de telefonia torna-se complexo por falta da
disponibilidade de porta ADSL® para a cidade e também o0s concorrentes ndo possui uma
estrutura favoravel para atender novos clientes e tem apresentado um nivel considerado de
insatisfacao.

A empresa fornecera servicos de telecomunicagdo - internet wireless®, nas
velocidades de 150 kps a 1mb por usuério. Os principais clientes serdo:

e empresas de qualquer porte que necessitam de conexdo dedicada;
e usuarios domeésticos;

e pessoas da zona rural que residem até 15 Km da cidade e outros.

2.2 Pesquisa de mercado

Apos a realizacdo da Pesquisa de Mercado na cidade de Itapaci, constatou-se que

8 Linha Digital Assimétrica de Assinante (ADSL - Asymetric Digital Subscriber Line) é uma nova tecnologia
baseada em modens (dispositivo eletronico que modula um sinal digital em uma onda analdgica) que convertem
linhas de telefones de par-trancado comuns existentes em caminhos de acesso para multimidia e comunicacGes
de dados de alta velocidade.

9 Em portugués o termo wireless significa sem fio, que caracteriza qualquer tipo de conexdo para transmissdo de
informacdo sem a utilizacéo de fios ou cabos.
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devido a crescente procura pelo servico, representando uma percentagem de 38% da
populacéo entrevistada utilizam outros provedores, e a complexidade de disponibilizacdo de
porta ADSL para a cidade, a instalagdo deste empreendimento torna-se viavel. Os fatores que
terdo prioridade serdo: primeiro, a qualidade; segundo, a garantia dos servigos e terceiro, 0

atendimento conforme apontado na pesquisa junto aos clientes.

Produto

Sera fornecido servico de telecomunicacdo — internet via radio nas velocidades de
150 kps a 1 mb por cliente, de acordo com a sua necessidade. O sinal apresentard uma
cobertura de 100% da cidade, atingindo a zona rural em uma distancia de aproximadamente

15 (quinze) quilémetros do perimetro urbano.
Precgo

A politica de precos seguira como base obrigatoria nas caracteristicas do tipo de
servico, ou seja, para cada exigéncia do servico exige uma velocidade maior ou menor, o

preco aumenta ou diminui relativamente de acordo com esta velocidade.
Praca

O empreendimento estara localizado na Rua Presidente Campos Sales Qd-02 Lt-15 —
Jardim Presidente, na cidade de Itapaci-GO. Apo6s analisar alguns fatores, foi definido que
este local seria ideal para instalacdo deste empreendimento, pois, o0 terreno oferece uma
localizacdo estratégica e perfeita para instalacdo da torre matriz de onde serad distribuido o

sinal para seus clientes.
Promocao

Os tipos de promocdo que serdo utilizados pela empresa serdo: Propaganda que sera
realizada através de veiculos de som, anincios em radios, cartazes, panfletos, web site e
outros; serd também adotada a politica de fidelizacdo. Segundo informacdo do Sebrae € mais
lucrativo manter relacionamentos com o0s clientes ja conquistados do que buscar

continuamente novos clientes
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2.3 Investimento inicial

Inicialmente o investimento sera de aproximadamente R$ 47.577,79, sendo capital

dos proprios socios que sera distribuido em:

Reforma — obra civil R$ 1.500,00

Maquinas e Equipamentos R$ 31.068,79

Moveis e Utensilios R$ 1.460,00

Equipamentos de Informatica R$ 3.499,00

Outros R$ 50,00

Capital de Giro R$ 10.000,00 necessario para pagamento dos primeiros custos

e despesas.

2.4 Faturamento e custos previstos

O faturamento mensal serd de R$ 15.000,00, que se origina de uma carteira de

clientes de 250 usuérios a um pre¢co médio de R$ 60,00 por assinatura, que apos as dedugdes

gera uma Receita Operacional Liquida de R$ 13.768,50.

A previsdo dos Custos e Despesas Totais (pro-labore, mdo de obra administrativa,

encargos, honorarios contabeis, depreciacao, link da Brasiltelecom dentre outros) sera de R$

11.265,88 mensais, 0 que gera um resultado liquido no valor de R$ 2.502,62.

2.5 Payback ou prazo de retorno

Analisado o investimento inicial de R$ 47.577,79 considerando que ndo haja

inflagdo, e o seu resultado liquido mensal serd de R$ 2.502,62. O prazo de retorno sobre o

investimento sera de 19 (dezenove) meses.
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2.6 Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribuicdes

Gerente administrativo e financeiro:

Fabio Franco Barbosa, residente e domiciliado a Rua Dr. Almeida n° 17 — Centro -
Itapaci — GO, fone (62) 8466-4889.

Perfil: além de estar concluindo o curso de Administragdo de Empresas, possui
formacdo técnica em Processamento de Dados com experiéncias em atividades
administrativas, bancéria, suporte em Tl em empresas de médio e grande porte e possui
espirito empreendedor.

Atribuicbes: definir objetivos e metas, relacionar com clientes e fornecedores,
controlar o fluxo de caixa, realizar compras, administrar o marketing e finangas e auxiliar nas

demais atividades cotidianas.
Gerente de projetos e implantagéo:

Moisés Miranda, residente e domiciliado a Rua Rio de Janeiro - Quadra S, Lote 07,
S/N. — Setor Aeroporto — Itapaci-GO, fone (62) 8484-2767.

Perfil: cursando Tecnologia em Analise e Desenvolvimento de Sistemas, ampla
experiéncia em equipamentos de informatica, possui formacao técnica em Processamento de
Dados com conhecimentos avancados em redes de computadores, desenvolve programas de
gestdo comercial e paginas Web, experiéncia na definicdo de estratégia, sabendo o custo -
beneficio dos melhores equipamentos de informatica.

Atribuictes: desenvolver e implantar projetos, definir viabilidade de equipamentos,
fornecer suporte aos usuarios/clientes, manutencao de hardware e atualizacdo/instalacdo de
software.

O Valor da retirada pro-labore sera de um mil quinhentos reais para cada sécio.
Inicialmente o lucro seré revestido na propria empresa até atingirmos uma estabilidade no
mercado. Posteriormente, serdo reinvestidos 50% do lucro e os demais 50% seré&o distribuidos
em partes iguais.

Nenhum sécio tera autonomia para tomar decisdes, isoladamente que sejam, de

importancia relevante, a ndo ser em caso de urgéncia ou emergéncia. Nas decisdes de pequena



28

importancia, ou seja, corriqueiras e que estejam ligadas a sua funcdo, poderéo ser tomadas
isoladamente.

SO seré permitida a contratacdo de familiar se 0 mesmo comprovar competéncia em
termos de compromisso, conhecimento técnico, qualificacdo para atender a necessidade da
empresa, e com aval de todos 0s socios.

Todos os funcionarios serdo contratados com a decisdo conjunta dos socios. Em caso
de morte, as cotas serdo pagas aos herdeiros, e em caso de desisténcia, sera paga ao socio,
pelos socios remanescentes.

Em caso de sucessao, o herdeiro em primeiro grau assume as cotas. Na ocorréncia de
conflitos a decisdo sera da maioria.

Foi verificado, que nenhum s6cio possui restricdes cadastrais e nem pendéncias junto
a orgdos como: Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e Instituto Nacional de

Seguridade Social.

2.7 Dados do Empreendimento

Razao social: Franco e Miranda Ltda.
CNPJ/CPF: 904.021.541-34
Nome fantasia: TELNET PROVEDOR

Justificativa da escolha do nome:

Foi definida esta nomenclatura Telnet por estar relacionado com o segmento de
tecnologia/informatica. Neste caso, estara se referindo a TEL = Telecomunicacdo; e, NET =
abreviatura da palavra Internet.

Portanto, existe um significado na sua termologia técnica, que quer dizer protocolo
de rede utilizado em Internet para acessar remotamente a uma maquina ou servidor para

realizar qualquer tipo de administracdo do sistema, tipicamente Linux ou Unix.
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2.8 Visdo, Missdo e Objetivos

Visao

Tornar, em trés anos, uma das principais empresas prestadoras de servico de

telecomunicacao da cidade e regido.
Misséo

Ser uma empresa inovadora, percebida pela sublimidade na prestacdo de servicos de
telecomunicacdo, buscando continuamente maximizar seu valor e antecipar o melhor para o

cliente.
Objetivos

= Conquistar o mercado de telecomunicacdo da cidade de Itapaci, destacando-se
sobre os demais concorrentes;
= Fornecer servicos de qualidade, atendendo as exigéncias do cliente;

= QObter retorno financeiro;

2.9 Setor de Atividades

Prestacdo de servicos, que € entendida como a realizacdo de trabalho oferecido ou
contratado por terceiros (comunidade ou empresas), diferente da atividade de produgéo ou
fabricacdo; servigo € a atividade econémica da qual ndo resulta um produto tangivel, neste

caso sera fornecimento de internet e ndo venda/entrega de mercadoria.

2.10 Forma Juridica

A Sociedade Empresaria é aquela que desenvolve atividade econdmica de produgéo
ou circulacdo de bens e servigos, normalmente sob a forma de sociedade limitada ou

sociedade anénima. E um conceito mais amplo que sociedade comercial, pois abarca uma das


http://pt.wikipedia.org/wiki/Sociedade_limitada
http://pt.wikipedia.org/wiki/Sociedade_an%C3%B4nima
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maneiras de organizar, a partir de investimentos comuns de mais de um agente, a atividade
econdmica de producao ou circulagéo de bens e servigos.
O empreendimento se enquadra na forma de sociedade empresaria, pois sera inscrita

na Junta Comercial e estara exercendo atividade econbémica para prestacdo de servicos.

2.11 Enquadramento Tributario

O empreendimento estard optando pelo Regime Simples Nacional que se trata de um
regime tributario diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei Complementar n°:
123, de 14.12.2006, aplicavel as Microempresas e as Empresas de Pequeno Porte, a partir de
01.07.2007.

2.12 Capital Social

A principio, a empresa necessita de um capital social de R$ 47.577,79, oriundos de
investimentos dos dois s6cios em percentagens iguais, ou seja, para o sécio 1: Fabio Franco
Barbosa, R$ 23.788,90 e para o sdcio 2: Moisés Miranda, R$ 23.788,90.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Investimento
http://www.receita.fazenda.gov.br/Legislacao/LeisComplementares/2006/leicp123.htm
http://www.receita.fazenda.gov.br/Legislacao/LeisComplementares/2006/leicp123.htm
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3 PESQUISA E PLANO DE MARKETING

3.1 Pesquisa de Marketing

Definir o perfil do cliente, identificando suas necessidades, preferéncias, desejos e

valores.

Os objetivos

= Identificar o perfil do cliente;

= |dentificar a populagdo que possui computador e utiliza internet;

= Identificar o principal concorrente;

= |dentificar a qualidade dos servigos prestados;

= Verificar as consideracgdes relevantes para escolha de um provedor;
= Verificar a freqiiéncia que utiliza a internet;

= Conhecer a finalidade da utilizacdo da internet;

Populacdo pesquisada

Foi realizada pesquisa com 50 pessoas de ambos o0s sexos. A populacdo pesquisada é
composta em 37% do sexo masculino e 63% do sexo feminino residentes na cidade de Itapaci,
com uma faixa etaria de (18 a 25 anos) 44%, (26 a 35 anos) 39%, (menos de 18 anos) 12% e
(36 a 45 anos) 5%. Sendo que, 64% dos entrevistados possuem renda mensal que vai de 1 até
3 salarios minimos; 23% tém renda mensal que vai de 4 a 6 salarios minimos; e 13% tém

renda maior que 7 salarios minimos.

3.2 Estudo dos clientes

Apos a realizagdo da pesquisa junto aos potenciais clientes do empreendimento, foi

constatado que 63% dos entrevistados sdo do sexo feminino e 37 % é masculino. Sua renda
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mensal classifica em 64 % possuem de 1 a 3 salarios minimos; 23 % de 4 a 6 e 13 % acima de
7 salarios minimos. O nivel de escolaridade é: 40% estdo cursando faculdade; 29% possuem
ensino médio; 19% o ensino fundamental e 12 % possuem curso superior.

Para melhor identificar o puablico alvo deste empreendimento foi realizado um
questionario da seguinte forma. A primeira pergunta do questionario teve como objetivo
identificar qual a percentagem da populacdo da cidade de Itapaci possui computadores. O

resultado foi o seguinte: 71% possuem computadores em casa, 29% nao.

1. Quantas pessoas possuem computador ?

1%

Gréfico 1 - Quantas pessoas possuem computador
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

A segunda pergunta teve como intuito identificar qual a populacdo possui internet.

Constatou-se que 61% dos entrevistados possuem internet e 39% nao possuem.

2. Possui Intermet ?

O Sim

= Ndo

Gréfico 2 - Possui internet
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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A terceira pergunta objetivou avaliar o grau de preferéncia dos entrevistados sobre 0s
concorrentes. Dentre eles, percebe-se que a preferéncia maior esta para Itaol, com 43%; e a
Microturbo representando uma fatia de 19%. Restando assim um percentual relativamente
alto e favoravel que utiliza outro tipo de servico, o que, possivelmente, facilita a penetracao

de mercado deste empreendimento.

3. Qual provedor utiliza ou utilizaria ?
D,
Outros S
0,
Microturbo 19%
Itaol : : : : ' =S
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Gréfico 3 - Tipo de provedor
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

A quarta pergunta visou avaliar o que os consumidores acham da qualidade dos
servicos oferecidos pelos provedores da cidade de Itapaci. 5% dos entrevistados consideram a
qualidade como 6tima, 52% bom, 36% consideram regular. Verificou-se que, no geral,

apresentam uma qualidade satisfatdria, mas ha necessidade de melhora-las.

4. O que acha da qualidade dos servigos prestados ?

52%

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Otimo Bom Regular Ruim

Gréfico 4 - Qualidade do servigo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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A quinta pergunta teve a intencdo de verificar o que o cliente pensa a respeito do
atendimento praticado pelo prestador de servico neste segmento: 44% dos entrevistados
consideraram bom; e também com 44% acham que o atendimento esta regular. Portanto, €
notdvel que exista uma percentagem relevante para que o novo empreendimento possa

trabalhar no que se refere atendimento. Os demais resultados seguem abaixo:

5. O que acha do atendimento ?
50% 44% 44%
40%
30%
0,
20% 2% o
10% -
0%
Otimo Regular Ruim

Gréfico 5 - Atendimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

A sexta pergunta buscou identificar o quanto o consumidor paga ou estaria disposto a
pagar pela contratagdo do servigo. Foi verificado que 83% pagam ou estariam dispostos a
pagar um valor de R$ 50,00 a 70,00.

6. O quanto paga ou pagaria ?

0% 5% 12%

B menos de R$ 50,00

B de R$ 50,00 a 70,00
B de R$ 70,00 a 100,00
B Outros

83%

Gréfico 6 - Pagamento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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A setima pergunta tem a finalidade avaliar como os entrevistados véem 0s pregos
praticados pelos prestadores do servigo na cidade de Itapaci. Constatou-se uma percentagem

de 48% consideram o preco bom, 38% regular e 14% ruim.

7. O que acha do prego ?

Ruim

Regular

Bom %

Otimo

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Gréfico 7 - Preco
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

A oitava pergunta teve a intencdo de identificar quais os principais requisitos que o
empreendimento deve priorizar, ou seja, quais os fatores que o cliente mais observa na hora
de escolher o tipo de provedor. Verificou-se que 67% dos entrevistados tém a qualidade dos
servicos como principal fator decisivo na hora de escolher o tipo de provedor. E logo em
seguida veio o fator garantia com 15%. Portanto, estes sdo os dois fatores que devem ter mais
atencdo, mas sem desconsiderar os outros fatores que podem vir a fazer a diferenga. O
resultado completo foi o seguinte:

8. Que fator é decisivo na hora de escolher o tipo de provedor ?

15%
8%

10%
67%

| O Qualidade @ Atendimento B Preco M Garantia

Gréfico 8 - Fator decisivo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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A nona, a décima, a décima primeira e a décima segunda pergunta avaliaram a
freqiiéncia, a finalidade, o local e a forma que os entrevistados utilizam os servi¢os de
internet. Verificaram-se 0s seguintes resultados, como mostra o grafico 9, e que revela a

seguinte estatistica:

9. Com que frequéncia utiliza a internet ?

Raramente 5%
Pelo menos 1 vez por més S
Pelo menos 1 vez por semana %
Diariamente 73%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Gréfico 9 - Frequéncia de uso
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

10. Qual a finalidade da utilizagéo ?

@ Pesquisa
12% —
9% @ Comunicagao
O Comércio
B Educacgdo
0,
12% M Diversdo

29%

Gréfico 10 - Finalidade da utilizag&o
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.



11. Onde acessa a Internet ?

Outro local 0%

Casa de outra pessoa 10%
i 119%

Lan House

Trabalho

31%

40%

Residéncia

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

35%

40% 45%

Gréfico 11 - Onde acessa a internet
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

12. Se acessa no trabalho. Como é ?

Restrito

O Liberado

Gréfico 12 - Formas de acesso
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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A décima terceira pergunta teve como objetivo analisar qual o gasto mensal que o

publico de 19% que utilizam Lan House como meio de acesso a internet.

Um percentual de 75% gasta em média menos de R$ 20,00 mensais e 25% gastam de

R$ 20,00 a 30,00.



25%

13. Se acessa em Lan House. Qual é o gasto mensal ?

0%

B menos de R$
20,00

@ de R$ 20,00 a
30,00

O de R$ 30,00 a
50,00

W acima de R$
50,00

Gréfico 13 - Custos com lan house
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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De acordo com os dados estatisticos apresentados acima, conclui-se que existe uma

oportunidade promissora na instalacdo deste novo empreendimento, pois, existe uma grande

quantidade de pessoas que possuem computadores em casa e/ou comeércio, mas que, ainda,

ndo tem o servico de internet, representando uma percentagem de 39%. E aqueles que

possuem 38%, utilizam outro tipo de conexao.

3.3 Estudo dos concorrentes

A pesquisa foi realizada junto a dois concorrentes existentes na cidade de Itapaci.

Observou-se que o principal concorrente atua no segmento ha 10 (dez) anos;

apresenta uma boa estrutura; possui duas torres de transmissdo; tem uma cobertura de 100%

da cidade, mas sua capacidade encontra-se saturada, pois, ndo tem condi¢cdes de expandir sua

clientela por estar limitada a sua capacidade atual, ou seja, a quantidade de banda ndo suporta

0 aumento dos seus clien

tes.

O outro concorrente atua no segmento ha 2 anos, no entanto nao possui uma estrutura

muito favoravel em termos de instalagdes fisicas. Conta somente com uma torre de

transmisséo e apresenta uma cobertura de sinal de aproximadamente 65 % da cidade.

Os pontos fortes observados nas empresas concorrentes séo: fidelidade por parte de

alguns clientes por serem as principais empresas provedoras da cidade e experiéncia no

segmento.
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Os pontos fracos observados, mesmo apresentando uma percentagem de 44% da
populacdo pesquisada um atendimento bom, consideraram alguns fatores que os clientes
expdem como deficiéncia na prestacdo do servigco, sdo eles: suporte técnico; deficiéncia e
oscilagcdo no sinal; falta de comprometimento com o cliente; padronizagdo na instalacdo e
garantia.

Observados os pontos fortes e fracos dos concorrentes pode-se verificar que apesar
de estarem no mercado ha um tempo consideravel, existe uma série de fatores que favorece a
penetracdo de um novo empreendimento, oferecendo aos clientes maiores vantagens que as
oferecidas pela concorréncia e, sobretudo levando estas vantagens ao conhecimento de todos

os clientes.

3.4 Estudo dos fornecedores

Com relacdo aos fornecedores de equipamentos, foi realizada uma pesquisa com
duas empresas da cidade de Goiénia, ambas bem conceituadas e especializadas no segmento.

O preco da empresa Focom Engenharia é tido como médio, no entanto o da empresa
Wantek é considerado alto, ja as lojas virtuais apresentam um prego bom.

No aspecto qualidade, todas pesquisadas sdo consideradas excelentes. O prazo de
entrega da empresa Focom é de no maximo 2 (dois) dias Uteis, da empresa Wantek é de 5
(cinco) dias, ja nas Lojas Virtuais é de no maximo 15 (quinze) dias.

Em relacdo ao ponto positivo, constatou-se que a empresa Focom possui uma relacdo
com outros fornecedores e pode atender qualquer pedido. Ou seja, independente do seu
estoque, ela oferece qualquer tipo de equipamento com um prazo de entrega muito rapido. O
ponto negativo é que esta ndo oferece prazo para pagamento, a mercadoria sé é despachada
quando o comprador envia 0 comprovante de pagamento desta. Em se tratando da empresa
Wantek, o ponto positivo encontrado foi na condi¢cdo de pagamento, pois esta oferece um
prazo de 20 (vinte) dias. O ponto negativo é que o prazo de entrega € muito longo. Ja nas lojas
virtuais o ponto positivo estd nas condi¢fes de pagamento (parcelas fixas no cartdo de crédito)
e 0 ponto negativo € a demora na entrega do pedido.

Segue quadro com dados sobre os principais fornecedores de equipamentos:
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INFORMACOES FOCOM ENGENHARIA WANTEK LOJAS VIRTUAIS
Localidade Goiania Goiania Web
Produto Hardware Hardware Hardware
Qualidade Excelente Excelente Excelente
Porte Médio Médio Grande
Preco Médio Alto Bom
Prazo de Entrega 2 dias 5 dias 15 dias
Condigles de Pagamento A vista Prazo de até 20 dias Avista ogapr)t%rocelado no
quip L g dias para pagamento fixas no cartéo
muito rapida.
Pontos Negativos N&o oferece prazo para Prego alto e demota Longo prazo para
pagamento para entrega do pedido entrega do pedido

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

O fornecimento do link para este empreendimento ndo possui muitas alternativas, por
se tratar de uma regido interiorana, onde a tecnologia ndo se encontra bem estruturada.
Basicamente tera trés opcdes: Brasiltelecom, Embratel e via Satélite.

Apoés realizacdo da pesquisa junto aos principais fornecedores: Brasiltelecom e
Embratel sobre a tecnologia e sua viabilidade para este segmento, constatou-se que a melhor
tecnologia no momento é o IP dedicado, com garantia total da banda (100%).

A Brasiltelecom dispde desse plano da seguinte forma: taxa de instalacdo fixa para
qualquer velocidade R$ 1.352,94. Um link na velocidade 1IMB (um Mega) o valor mensal é
de R$ 1.496,57 e contrato de 24 meses; R$ 1.322,27 e contrato em 48 meses; e 1.269,04 com
contrato em 60 meses. J& um link de 4MB, com contrato de 60 meses, esta em torno de R$
4.653,30; e 0 de 8MB apresenta um valor de R$ 8.884,58.

A Embratel ndo possui estrutura na cidade de ltapaci, ou seja, o fornecimento deste
servico conta com a locacdo da estrutura de outra operadora, neste caso, a Brasiltelecom. Isso
faz com que a empresa ofereca planos com preco bastante elevado. Para se ter uma idéia, o
mesmo plano mencionado acima de 1IMB com IP dedicado e garantia total de banda fica da
seguinte forma: taxa de instalagdo R$ 3.000,00 e R$ 5.950,00 mensal.

Pesquisa realizada no site da empresa Amazon Corporation, que fornece o servico
via satélite, os preco oferecidos para um plano de 600 kps, sem garantia de banda, € R$
2.088,00 mais o custo de 1.492,46 da instalacéo.

Segue quadro com dados sobre os principais fornecedores do link:
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Quadro 2 - Fornecedores do link

INFORMACOES BRASILTELECOM EMBRATEL SATELITE
Localidade Nacional Nacional Pard
Produto Link Link Link
Qualidade Excelente Excelente Razoavel
Porte Grande Grande Médio
Preco Médio Alto Alto
Prazo de Entrega 60 dias 60 dias 30 dias
Condicbes de Pagamento Ap6s a instalagdo Apos a instalagdo Apos a instalacdo
N&o possui restricdo

E uma empresa
Possui estrutura prépria e os brasileira e possui
precos sdo mais acessiveis. | referéncia na qualidade
dos servicos

quanto a
disponibiliza¢do do
sinal, por ser via
satélite.

Pontos Positivos

Por ser a Unica empresa que Nao possui estrutura . .
P q P Né&o é tdo conceituada

possui estrutura prépria na prépria, ou seja,
. . / < como as outras e
Pontos Negativos regido, ndo apresenta necessita da locacgéo de apresenta UM breco
flexibilidade na negociagéo estrutura de outra prese prec
muito elevado.
dos precos. empresa.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

3.5 Abrangéncia da cadeia de abastecimento

O entendimento da cadeia de abastecimento é importante, pois, demonstra de forma
clara o elo de ligacdo entre os fornecedores e o cliente, uma vez que 0s servigos prestados
atenderdo as necessidades; que neste segmento exige muito no que se refere a qualidade e
disponibilidade do sinal. Assim, o empreendedor devera estar atento a qualidade da banda
oferecida pelo fornecedor, ou seja, se realmente a quantidade contratada da banda esta
conforme contrato.

A prestacgdo do servigo da Brasiltelecom, em especifico, € um atendimento exclusivo,
dedicado e em caso de auséncia do sinal o atendimento (suporte) é de 24 horas.

Os fornecedores de equipamentos serdo todos da cidade de Goiania, e a entrega da
mercadoria no estabelecimento sera da seguinte forma: realizado o pedido, no mesmo dia o
fornecedor entra em contato com uma transportadora que faz a rota Itapaci/Goiania todos os
dias, saindo de Goiania as 15 h. Portanto, se o pedido for realizado no maximo as 13 h a
entrega serd realizada no mesmo dia, por volta das 18 h, caso contrario sera entregue no dia

seguinte.
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Figura 1 - Abrangéncia da cadeia de abastecimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

3.6 Pesquisa de Mercado

Pesquisa Mercado pode ser entendida como toda pesquisa realizada com intuito de
fornecer informacdes necessarias para tomada de decisdo. Cobra (1992, p. 155) salienta que:

A pesquisa de mercado é entendida por muitos autores de marketing como sendo
qualquer esforco planejado e organizado para obter fatos e conhecimento novos que
facilitem o processo de decisdo do mercado. Ou ainda, a coleta, o registro e a analise
de todos os fatos referentes aos problemas relacionados & transferéncia e venda de
mercadoria e servicos, desde o produtor até o consumidor.
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A formulacdo do problema da pesquisa de mercado consistiu na identificacdo do
publico-alvo, ressaltando caracteristicas demograficas tais como faixa etéria, renda familiar e
grau de instrucdo. O comportamento do consumidor também & item a ser levantado através da
investigacao dos tipos de servicos e a frequéncia com que séo utilizados.

Apos a realizacdo da Pesquisa de Mercado constatou-se que devido a crescente
procura do servico e a complexidade de disponibilizacdo de porta ADSL para a cidade, a
instalacdo deste empreendimento torna-se promissor. Os fatores que terdo prioridade serdo: 1°
qualidade, 2° garantia dos servicos e 3° atendimento conforme apontado na pesquisa junto aos
clientes. Segundo o IBGE no ano de 2007, a regido contava com uma populacdo de 16.003
habitantes. Percebe-se que hoje a populagdo aumentou muito, devido a migragdo das pessoas
das cidades circunvizinha em busca de oportunidade de trabalho. A regido registra intensa
atividade comercial, com isso tem contribuido para o fortalecimento de novos

empreendimentos.

3.7 Analise de SWOT

“A andlise SWOT ¢ a avaliagdo global das forgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas. Vem dos termos em inglés strengths, weakness, opportunities, threats” (KOTLER,
2000 p. 98).

Ponto forte: O empreendimento sera o mais novo da cidade, e como a sociedade
sempre espera por algo inovador, a empresa pretende oferecer como diferencial suporte
técnico de qualidade, eficiéncia no sinal, minimizando assim a oscilacdo, comprometimento
com o cliente, padronizacdo na instalacdo e garantia, criando assim uma politica de fidelidade
com seus clientes conquistados. Ela pretende atender a todos 0s niveis sociais com a prestacao
se servicos de qualidade.

Ponto fraco: Escassez na quantidade de fornecedores do link. Basicamente sdo trés,
mas que possui estrutura favoravel e preco mais viavel é somente a Brasiltelecom.

Oportunidade: Grande procura pelo servigo e concorrente saturados.

Ameaca: O principal concorrente ja atua ha varios anos no mercado e possui
experiéncia no segmento. Para minimizar os efeitos deste concorrente que ja é consolidado no

mercado, a empresa pretende oferecer suporte técnico de qualidade, eficiéncia no sinal,
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minimizando assim a oscilagdo, comprometimento com o cliente, padronizagéo na instalacéo

e garantia. Levando ao conhecimento do seu publico alvo todos os diferenciais citados acima.

3.8 Plano de Marketing

O marketing observa as necessidades do consumidor, dando diretrizes para a
empresa se capacitar para satisfazé-las. Os fatores guiam a missdo e 0s objetivos da empresa.
Kotler (2000, p. 38), pontua que “os 4Ps representam a visdo que a empresa
vendedora tem as ferramentas de marketing disponiveis para influenciar compradores”.
Segundo Kotler (2000), as variaveis especificas de marketing sob cada P séo:
= Produto: variedade de produtos, qualidade, design, caracteristicas, nome de marca,
embalagem, tamanhos, servicos, garantias e devolugoes;
» Precgo: preco de lista, descontos, concessdes, prazo de pagamento, condi¢Oes de
financiamento;
» Praga: canais, cobertura, variedades, locais, estoque, transporte.
= Promocédo: promocdo de vendas, publicidade, forca de vendas, relacbes publicas,

marketing direto;
Produto

Serdo fornecidos servicos de telecomunicacdo — internet via radio nas velocidades de
150 kps & 1 mb por cliente, de acordo com a sua necessidade. O sinal apresentara uma
cobertura de 100% da cidade, atingindo a zona rural em uma distancia de aproximadamente
15 (quinze) quilémetros do perimetro urbano.

O empreendimento contara com uma estrutura bem elaborada, composta por
equipamentos de qualidade e um sistema de contingéncia para ndo interromper a utilizacéo
continua deste servigco. As eventuais manutencdes serdo agendadas e divulgadas no proprio
site da empresa ou quando o cliente fizer a conexao.

A prestagdo deste servico serd regida por normas contratuais, 0 que proporcionara ao

cliente uma garantia de qualidade dos servigos prestados.
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Preco

De acordo com a pesquisa realizada junto aos clientes na cidade de Itapaci, foi
constatado que 49% acham que o precgo oferecido pelos prestadores deste servigo se classifica
como bom; e 83% esta disposto a pagar uma faixa de R$ 50,00 a 70,00 mensais pelo servico.
Portanto, a imagem que a empresa deseja transmitir aos seus clientes € um preco mais
acessivel de forma a atender toda classe social com qualidade excelente, obtendo assim uma
fatia de mercado e expandindo a demanda pelo seu servico.

A politica de precos seguira como base obrigatoria nas caracteristicas do tipo de
servico, ou seja, para cada exigéncia do servigco exige uma velocidade maior ou menor, o

preco aumenta ou diminui relativamente de acordo com esta velocidade.
Praca

O empreendimento estara localizado na Rua Presidente Campos Sales Qd-02 Lt-15 —
Jardim Presidente, na cidade de Itapaci-GO. Apoés analisar alguns fatores, foi definido que
este local seria ideal para instalagdo deste empreendimento, pois, o terreno oferece uma
localizagdo estratégica e perfeita para instalacdo da torre matriz de onde serd distribuido o

sinal para seus clientes.
Promocao

O publico alvo que se espera atender neste segmento serdo todas as classes sociais
que necessitam do servico. A empresa disponibilizara de um valor de aproximadamente R$
200,00 reais mensais que serdo destinados para promocdo. Serdo adotadas pela empresa as

seguintes modalidades:

Propaganda: a principio a propaganda seré feita atraves de veiculos de comunicacéo
de preferéncia em horario comercial com mensagens claras e convincentes, anuncios em
radios da regido, outdoors, cartazes fixados em pontos estratégicos, panfletos contendo titulos
atrativos, faixas, etc. A empresa contara também com um web site, onde havera exposicdo das
caracteristicas dos planos e servicos oferecidos.

Politicas de Fidelizacdo: a fidelizacdo é uma importante ferramenta promocional do

negécio. Apols a realizacdo da venda do servigo, é necessario que esse cliente ndo seja

esquecido. E importante ter um banco de dados desta pessoa com informag@es atualizadas e
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relevantes para a realizacdo de promogdes. Isso permitira que se conhe¢a melhor os clientes e
possa oferecer promocdes mais adequadas aos seus interesses e monitorar 0 seu grau de
fidelidade. Segundo informacdo do Sebrae € mais lucrativo manter relacionamentos com 0s
clientes ja conquistados do que buscar continuamente novos clientes. Baseando-se nas
instrucdes do Sebrae a Telnet Provedor buscara a constante fidelizacdo de seus clientes, pois,

um cliente satisfeito podera ser o melhor vendedor.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacao do Negdcio

A definicdo do ponto esta diretamente relacionada com o ramo de atividade da
empresa. Realizou-se uma analise e ficou decidido que o melhor lugar para instalacdo deste
empreendimento serd na Rua Presidente Campos Sales Qd-02 Lt-15 — Jardim Presidente —
Itapaci—GO. O local é propicio, atende as necessidades operacionais; € atendido por servicos
de agua, luz, esgoto, telefone, etc. O terreno possui uma dimensdo e relevo ideal para
instalacdo da torre matriz, e por ndo existir nenhum tipo de torre similar proxima do local
planejado. O imdvel possui planta aprovada pela Prefeitura e esta legalizado e regularizado
junto aos 6rgaos publicos federais, estaduais e municipais, que possam interferir ou impedir

sua futura atividade.
Escolha do imovel

A aquisicdo de um imovel para a instalacdo deste empreendimento, no momento ndo
€ uma opc¢do considerada pelos socios, pois o capital que seria utilizado para este recurso
(aquisicdo do imovel) comprometeria com os valores que seriam destinados para outros
recursos e o capital de giro. Portanto, sera realizada a locacdo deste imovel como meio mais

viavel para o inicio de um empreendimento neste segmento.
Documentacéao

E necessario exigir do locador a documentacdo atualizada comprobatdria de
propriedade do imodvel, expedida pelo cartorio de registro de imdveis, assim como um

contrato de locagdo com todas as clausulas explicitas sobre o imovel.
Laudo de vistoria prévia

Verificar o estado de conservacdo do imdvel antes da locacgdo, observar e relacionar
tudo o que se encontra no imovel como: luminérias, torneiras, chaves, portas, janelas,

armarios, etc. E importante que seja anexado juntamente com o laudo de vistoria fotos e
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relatorios da situacdo atual do imoével para que apés a entrega do mesmo ndo seja confundido
alguns desgastes ou alteragdes. O laudo de vistoria prévia deverd fazer parte integrante do

contrato de locagéo.
Contrato de locacao

A locacdao comercial pode ser entendida como a cessdo de um imovel para terceiro,
que ali pretende montar seu negdcio e que, para isso, remunerard o proprietario do imovel
com um determinado valor por eles negociado.

O Contrato de Locacdo é um instrumento juridico celebrado entre as partes: locador e
locatario que estabelece regras claras e objetivas no sentido de que o locatério receba e utilize
0 imovel cedido pelo locador, sob determinadas condi¢fes, mediante 0 pagamento de um
aluguel. E necessério que se exija que a contratacio se dé por meio de contrato de locag&o por
escrito, o qual devera constar: a qualificagdo das partes, o objeto, o valor do aluguel, indice de
reajuste, duracdo da locacdo, forma e local de pagamento do aluguel. O contrato deve ser
elaborado em, pelo menos, duas vias idénticas, uma para o locatario e a outra para o locador.
Ambas as partes também assinam as vias do contrato de locacdo no mesmo momento, ou seja,
deve-se evitar que uma das partes assine as vias e remeta-as a outra parte para assinatura e

posterior devolucéo.

4.2 Layout da Organizagdo

A estrutura da empresa serd em um espago de aproximadamente trés metros e meio
de largura por quatro de comprimento. A mesma contara com uma pequena sala de recepcao

com uma diviséria para a sala de TI.
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Entrada
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Figura 2 - Layout
Adaptado pelo autor, 2008.

4.3 Capacidade Comercial

A importancia de se estimar a capacidade instalada da empresa, isto €, guantos
clientes podem ser atendidos com a estrutura existente € primordial para qualquer negécio,
pois € através desta estimativa que se pode planejar exatamente a necessidade de crescimento
e expansdo do seu empreendimento. Neste caso, a quantidade de horas disponiveis para
utilizacdo deste servico sera de 24 (vinte e quatro) horas, ou seja, o fornecimento dos servicos

de internet ser& continuo, exceto na paralisacdo provinda do fornecedor Brasiltelecom.

4.4 Processo de Comercializacéo

O processo de comercializacdo é o estagio em que se deve registrar como a empresa
ird funcionar. Por se tratar de uma empresa prestadora de servico em telecomunicacdo, o
empreendimento serd composto por dois socios, um ficard responsavel pelo relacionamento

direto com o cliente, onde sera realizada a venda do servico e a confeccdo do cadastro e do
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contrato, e o outro ficara responsavel pela a realizacdo do servico, ou seja, a instalacdo.

Contara também com um funcionario que realizara atividades administrativas.

4.5 Necessidade de Pessoal

A projecdo de todo o quadro de pessoal € necessario para que o negécio funcione. A
principio, o empreendimento contara apenas com um funcionario (auxiliar administrativo),
como mencionado abaixo, os demais serdo 0s proprios sécios, e de acordo com o crescimento

e necessidade sera analisada a questdo da admissdo de mais funcionarios.

Quadro 3 - Funcionarios

CARGO ATRIBUICOES QTD SALARIO

Definir objetivos e metas, relacionar com
clientes e fornecedores, controlar o fluxo de
caixa, realizar compras, administrar 0 1 1.500,00
marketing e finangas e auxiliar nas demais
atividades cotidianas.

Gerente Administrativo
Financeiro (Pré-Labore)

Desenvolver e implantar projetos, definir
Gerente de Projetos e viabilidade de equipamentos, fornecer suporte
Implantagéo (Pro-Labore) [aos usudrios/clientes, manutencéo de hardware
e atualizagdo/instalacdo de software.

1 1.500,00

Total Pré-labore 2 3.000,00

Atender telefone, executar servigos de banco,
Auxiliar Administrativo organizar a empresa em quesitos de limpeza e 1 415,00
demais atividades administrativas cotidianas.

Total Geral 3 3.415,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa do Investimento Total

Estima-se um investimento de aproximadamente R$ 47.577,79, sendo capital
préprios socios que sera distribuido conforme demonstrativo abaixo:
Quadro 4 - Demonstrativo de investimentos
Item Discriminacao Unid. | Quant ValoF\r>$}Jn|t. VanFregotal
1 | Obras Civis 1.500,00
Reforma Unid. 1 1.500,00 1.500,00
2 | Maquinas e Equipamentos 31.068,79
Torre matriz de 30 mts. Unid. 1 4,500,00 4.500,00
Torre repetidora de 20 mts Unid. 1 3.000,00 3.000,00
Antenas setoriais Oiwtech 2,4Ghz 17dbi 90° Unid. 3 665,56 1.996,68
Antena Omni vertival 2,4 Ghz 13,5 dbi 360° Unid. 1 433,33 433,33
Antenas Oiwtech 5,8Ghz Disco 29dbi Unid. 2 698,89 1.397,78
Radios multiponto alfa Unid. 6 1.390,00 8.340,00
E\%ﬁlgopr\zlrsnco 1700 1760 Voip E1 1 Serial ¢/ Unid. 1 2.480,00 2.480,00
é\;\g;ches gerenciaveis 3Com 24 Portas + 2 Unid. 2 1.079,00 2.158,00
Nobreak SMS Powervision 2.2 KVA Unid. 1 1.425,00 1.425,00
Nobreak SMS Net Stacion 1.2 KVA Unid. 1 399,00 399,00
Rack 44U Unid. 1 1.251,00 1.251,00
Servidores fisicos - Firewall/Proxy Unid. 1 1.500,00 1.500,00
Bebedouro Unid. 1 389,00 389,00
Ar condicionado Electrolux 18 BTUs Unid. 1 1.299,00 1.299,00
Outros Unid. 1 500,00 500,00
3 | Moveis e Utensilios 1.460,00
Armarios para escritorio Unid. 1 300,00 300,00
Mesas para escritorio Unid. 2 180,00 360,00
Cadeiras Unid. 5 50,00 250,00
Balcéo de recepcédo Unid. 1 350,00 350,00
Outros Unid. 1 200,00 200,00
4 | Equipamentos de Informatica 3.499,00
Microcomputador Unid. 2 1.200,00 2.400,00
Impressora laser 1020 Unid. 1 549,00 549,00
Aparelho de fax Unid. 1 500,00 500,00
Aparelho de telefone Unid. 1 50,00 50,00
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5 | Outros 10.050,00
Materiais diversos para escritorio 1 50.00 50.00
(grampeadores, calculadora, etc.)

Capital de giro 1 10.000,00 10.000,00
TOTAL 47.577,79
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
5.2 Estimativa do Faturamento
Quadro 5 - Plano de aquisi¢do, venda e faturamento
PLANO DE AQUISICAO
Quantidades
Servico Unid. Média
Anual
Mensal
Aquisicdo do servico da Brasiltelecom kps 4.096 49.152
TOTAL 4.096 49.152
PLANO DE VENDAS
Quantidades
Servigo Partic. % Unid. Média
Anual
Mensal
Venda do servigo para clientes 90,0% kps 3.686 44.237
TOTAL 90,0% 3.686 44.237
FATURAMENTO
Quantidades Valor (R$)
Servico Unid. Pref;q Média Média
Unitario Anual Anual
Mensal Mensal
Venda do servico para
clientes kps R$ 4.07 3.686 44.937 15.000,00 | 180.000,00
TOTAL 3.686 44.237 15.000,00 | 180.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.



5.3 Estimativa dos custos e despesas

Quadro 6 - Demonstrativo de custos e despesas
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Valor (R$)
Discriminagao Média Mensal | Anual
1. Custos Fixos
Pro-labore 1.500,00 18.000,00
Encargos 165,00 1.980,00
Depreciacao 334,39 4.012,68
Manutencdo e conservagdo predial 100,00 1.200,00
Seguro 25,00 300,00
Aluguel 350,00 4.200,00
Energia elétrica 75,00 900,00
Telefone 80,00 960,00
Custos dos servigos adquiridos 4.653,30 55.839,60
Outros custos fixos 50,00 600,00
Total dos Custos Fixos 7.332,69 87.992,28
2. Despesas
Pro-labore 1.500,00 18.000,00
Encargos 165,00 1.980,00
Mao-de-obra administra + encargos 448,20 5.378,40
Honorério contabeis 166,00 1.992,00
Material de expediente 15,00 180,00
Agua 15,00 180,00
Material de limpesa 15,00 180,00
Despesas com correio 20,00 240,00
Combustivel e lubrificantes 150,00 1.800,00
Marketing 200,00 2.400,00
Remuneracdo do capital — juros 247,79 2.973,42
Amortizagdo 991,20 11.894,45
Total das Despesas 3.933,19 47.198,27
3. Custo Total (1+2) 11.265,88 135.190,55

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

5.4 Demonstrativo de Resultados

A receita operacional bruta atinge a quantia de R$ 15.000,00 mensais. Deduzindo-se

0s impostos e demais encargos, a empresa apurara uma receita operacional

13.768,50 mensalmente.

liquida de R$
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Quadro 7 - Demonstrativo de resultados

Valor (R$)
Descricgéo )
Meédia Mensal Anual
Receita Operacional Bruta 15.000,00 180.000,00
Venda do servigo para clientes 15.000,00 180.000,00
(-) Deducao de Vendas 1.231,50 14.778,00
SIMPLES Nacional (ISS/COFINS/CSLL/INSS) - 8,21% 1.231,50 14.778,00
(=) Receita Operacional Liquida 13.768,50 165.222,00
(-) Custos Fixos 7.332,69 87.992,28
Pro-labore 1.500,00 18.000,00
Encargos 165,00 1.980,00
Depreciacao 334,39 4.012,68
Manutencdo e conservacdo predial 100,00 1.200,00
Seguro 25,00 300,00
Aluguel 350,00 4.200,00
Energia elétrica 75,00 900,00
Telefone 80,00 960,00
Custos dos servigos adquiridos 4.653,30 55.839,60
Outros custos fixos 50,00 600,00
(=) Resultado Operacional 6.435,81 77.229,72
(-) Despesas 3.933,19 47.198,27
Pro-labore 1.500,00 18.000,00
Encargos 165,00 1.980,00
Mao-de-obra administrativa e encargos 448,20 5.378,40
Honorério contabeis 166,00 1.992,00
Material de expediente 15,00 180,00
Agua 15,00 180,00
Material de limpesa 15,00 180,00
Despesas com correio 20,00 240,00
Combustivel e lubrificantes 150,00 1.800,00
Marketing 200,00 2.400,00
Remuneracdo do capital — juros 247,79 2.973,42
Amortizagdo 991,20 11.894,45
(=) Resultado Liquido 2.502,62 30.031,45

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

5.5 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade tém como fun¢do medir o desempenho da empresa no
que se refere a sua liquidez, o seu ciclo operacional, ao seu grau de endividamento, sua

rentabilidade e atividade. O seu célculo é realizado a partir das informacfes financeiras
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apresentadas no Balanco Patrimonial e no Demonstrativo de Resultado do Exercicio da
empresa em analise.

O gestor ou proprietario de uma empresa, por meio dos indicadores de viabilidade,
poderd tomar as decisGes gerenciais necessarias, visando corrigir os desvios que estdo
prejudicando a performance dos negocios sob o ponto de vista financeiro.

Existe uma série de indicadores financeiros, no entanto, serdo demonstrados somente
aqueles gue forem extremamente necessarios, para que o gestor possa fazer uma avaliacao dos
mesmos e tomar as decisdes adequadas, visando manter a empresa com uma boa salde

econdmica e financeira. Segue indicadores:
Ponto de Equilibrio

Indica o nivel de vendas em que a receita serd igual a todas as saidas de caixa da
empresa. Isto é importante porque indica qual o nivel minimo de vendas que a empresa devera
manter para que ndo opere com prejuizo.

Todo empreendimento necessita de certo montante de vendas para cobrir todos os
seus custos e despesas para nao ter prejuizo. Portanto, quando as vendas igualam-se aos
custos e despesas totais, dizemos que a empresa encontra-se no Ponto de Equilibrio. No

entanto, a empresa nao tem lucro nem prejuizo.

Quadro 8 - Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio (%) 70,87%
Receita operacional bruta (RO ) 15.000,00
Custo fixo (CF) 7.332,69
Custos dos servigos adquiridos 4.653,30

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

Lucratividade

A lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas,

comparando o seu lucro liquido com relagdo ao seu montante de venda.

Quadro 9 - Lucratividade

Lucratividade ( %) 18,18%

Receita liquida de vendas (RLV) 13.768,50

Resultado liquido (RL ) 2.502,62
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

Rentabilidade

Todo e qualquer empreséario, independentemente do ramo de atividade empresarial,
quando investe seus recursos financeiros num negécio, tem uma expectativa de obter um
retorno 0 mais rapido possivel dos seus investimentos. O indicador rentabilidade define o
percentual de retorno obtido de acordo com o volume de capital préprio investido na empresa.
Assim, ela indica quanto a empresa teve de lucro para cada unidade monetaria de capital

préprio colocado no empreendimento.

Quadro 10 - Rentabilidade

Rentabilidade ( %) 5,26%
Resultado liquido (RL ) 2.502,62
Investimento total (1) 47.577,79

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.

Prazo de Retorno do Investimento

E o periodo de recuperacdo de um investimento. Ou seja, consiste na determinacéo
do tempo necessario para que o valor do investimento seja recuperado por meio do resultado
liquido da empresa.

Quadro 11 - Prazo de retorno

Prazo de retorno do investimento ( meses ) 19,01
Investimento total (1) 47.577,79
Resultado liquido (RL) 2.502,62

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.



Projecéo do Fluxo de Caixa

“Fluxo de caixa pode ser entendido como uma sucessao de recebimentos ou de pagamentos, em dinheiro, previstos para determinado

periodo de tempo” (VIEIRA SOBRINHO, 2000, p. 64).

Quadro 12 - Projecéo do fluxo de caixa

Discriminacéao

Projecdo Anual

Ano 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total (47.577,79)
2 - Receitas Totais 180.000,00 185.400,00 189.108,00 192.890,16 196.747,96
3 - Custos e Despesas Anuais Totais 120.322,68 123.932,36 126.411,01 128.939,23 131.518,01
4 - Custos Fixos 87.992,28 90.632,05 92.444,69 94.293,58 96.179,45
Pro-labore 18.000,00 18.540,00 18.910,80 19.289,02 19.674,80
Encargos 1.980,00 2.039,40 2.080,19 2.121,79 2.164,23
Depreciacao 4.012,68 4.133,06 4.215,72 4.300,04 4.386,04
Manutencdo e conservacéo predial 1.200,00 1.236,00 1.260,72 1.285,93 1.311,65
Seguro 300,00 309,00 315,18 321,48 327,91
Aluguel 4.200,00 4.326,00 4.412,52 4.500,77 4.590,79
Energia elétrica 900,00 927,00 945,54 964,45 983,74
Telefone 960,00 988,80  1.008,58 1.028,75 1.049,32
Custos dos servicos adquiridos 55.839,60 57.514,79 58.665,08 59.838,39 61.035,15
Outros custos fixos 600,00 618,00 630,36 642,97 655,83
5 — Despesas 32.330,40 33.300,31 33.966,32 34.645,64 35.338,56
Pro-labore 18.000,00 18.540,00 18.910,80 19.289,02 19.674,80




Encargos 1.980,00 2.039,40 2.080,19 2.121,79 2.164,23
Méo-de-obra administra e encargos 5.378,40 5.539,75 5.650,55 5.763,56 5.878,83
Honorario contabeis 1.992,00 2.051,76 2.092,80 2.134,65 2.177,34
Material de expediente 180,00 185,40 189,11 192,89 196,75
Agua 180,00 185,40 189,11 192,89 196,75
Material de limpeza 180,00 185,40 189,11 192,89 196,75
Despesas com correio 240,00 247,20 252,14 257,19 262,33
Combustivel e lubrificantes 1.800,00 1.854,00 1.891,08 1.928,90 1.967,48
Marketing 2.400,00 2.472,00 2.521,44 2.571,87 2.623,31
6 - Juros S/ Finc. Pretendidos 2.973,42 2.632,72 1.889,36 1.146,01 402,65
FCO FIXO - - - - -
FCO GIRO - - - - -
Outros - Recurso Préprio 2.973,42 2.632,72 1.889,36 1.146,01 402,65
7 - Lucro Tributavel 56.703,90 58.834,92 60.807,63 62.804,93 64.827,30
TRIBUTACAO SIMPLES (1*8,21%) 14.778,00 15.221,34 15.525,77 15.836,28 16.153,01
Dividendos Obrigat6rios - - - - -
Imposto de Renda — IR

8 — Disponibilidades 45.938,58 47.746,64 49.497,59 51.268,68 53.060,33
9 - Repos. Financ. Pretendidos - 11.894,45 11.894,45 11.894,45 11.894,45
FCO FIXO - - - - -
FCO GIRO - - - -
Outros - Recurso Préprio - 11.894,45 11.894,45 11.894,45 11.894,45
10 - Superavit / (Déficit) 45.938,58 35.852,20 37.603,14 39.374,23 41.165,88
11 — Acumulado (47.577,79) (1.639,21) 34.212,98 71.816,12 111.190,35 152.356,24

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008.
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Taxa Minima de Atratividade (TMA)

“A TMA é a taxa a partir da qual o investidor considera que estd obtendo ganhos
financeiros. E uma taxa associada a um baixo risco, ou seja, qualquer sobra de caixa pode ser
aplicada, na pior das hipoteses, na TMA.” (CASAROTTO FILHO, 2000, p. 55).

E uma taxa de juros que representa 0 minimo que um investidor se propde a ganhar
quando faz um investimento, ou 0 maximo que um tomador de dinheiro se propGe a pagar
quando faz um financiamento.

A taxa minimo de atratividade proposta para o projeto é de 6.25 ao ano. Foi tomado

como bhase a TJLP.

8.7 Taxa Interna de Retorno (TIR)

“A taxa interna de retorno é a taxa que equaliza o valor presente de um ou mais
pagamentos (saidas de caixa) com o valor presente de um ou mais recebimentos (entradas de
caixa).” (SOBRINHO, 2000, p. 172).

A taxa interna de retorno teria para empresa 0 mesmo significado financeiro da taxa
de juros de um empréstimo que ela concedesse para recebé-lo em certo nimero de parcelas.

Quando a TIR de um investimento for superior a TMA a disposicéo do investidor, tal
investimento é economicamente viavel.

A taxa interna de retorno para o projeto é de 82,76%. Segue abaixo célculo:

Investimento = 47.577,79 <ENTER> <CHS> <G> <PV>

Superavit 45.938,58 <G> <PMT>
35.852,20 <G> <PMT>
37.603,14 <G> <PMT>
39.374,23 <G> <PMT>
41.165,88 <G> <PMT>

<F><FV>
TIR =82,76%
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Valor Presente (VP)

Para Sobrinho (2000, p. 166):

O valor presente liquido (VPL) é uma técnica de analise de fluxos de caixa que
consiste em calcular o valor presente de uma série de pagamentos (ou recebimentos)
iguais ou diferentes a uma taxa conhecida, e deduzir deste valor do fluxo inicial
(valor do empréstimo, do financiamento ou do investimento).

O Valor Presente do plano é de R$ 199.934,03 que é representado pela a soma das
entradas de caixa da projecédo do fluxo de caixa.
O Valor Presente Liquido é de R$ 152.356,24, obtido pela diferenca entre o Valor
Presente e o Investimento Inicial.
No entanto, o Valor Presente Liquido Descontado é de R$ 120.063,77 conforme
célculo abaixo:
Superavit
45.93858 <ENTER> <CHS> <FV> 6.25 <I> 1 <N><PV>  =43.236,31
35.852,20 <ENTER> <CHS> <FV>6.25 <I> 2 <N><PV>  =31.758,35
37.603,14  <ENTER> <CHS> <FV>6.25 <I> 3 <N><PV>  =31.349,98
39.374,23  <ENTER> <CHS> <FV> 6.25 <I> 4 <N><PV>  =30.895,58
41.165,88 <ENTER> <CHS> <FV> 6.25 <I>5<N><PV>  =30.401,34
Total do Valor Presente descontado = 167.641,56
VPL descontado = VP descontado - Investimento
VPL descontado = 167.641,56 — 47.577,79 = 120.063,77
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apoés a realizagdo da Pesquisa de Mercado, constatou-se que devido & crescente
procura do servico e a complexidade de disponibilizacdo de porta ADSL para a cidade, a
instalacdo deste empreendimento torna-se promissor. A regido registra intensa atividade
comercial, com isso tem contribuido para o fortalecimento de novos empreendimentos.

De acordo com a pesquisa realizada na cidade de Itapaci, constatou-se que 39% da
populacdo pesquisada ndo possuem internet e o publico que possui internet, 38% utilizam
outro tipo de internet (ndo utilizam via radio). Além disso, 0s concorrentes encontram-se
saturados. Levando em consideracdo os dados estatisticos, e por ser um servico de uso
constante entre as pessoas de varios niveis sociais e diversificados publicos, de facil
aquisicdo, isso torna 0 empreendimento bastante viavel.

O Plano demonstrou ainda que a empresa é financeiramente viavel pelos motivos
descritos a seguir: estudos realizados tera um resultado liquido mensal de R$ 2.502,62; o seu
poder de ganho comparando o seu lucro liquido com relacdo ao seu montante de venda produz
uma lucratividade de 18,18 %; o seu poder de ganho, ou retorno, sobre o capital investido na
empresa, ou seja, sua rentabilidade serd de 5,26% em relacdo ao lucro liquido e o prazo para

retorno sobre o investimento de R$ 47.577,79 sera de apenas 19 meses.
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