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RESUMO

O presente plano integrado de negdécios tem como objetivo principal elaborar
um estudo de viabilidade técnica e plano de marketing para abrir um
microempreendimento de assessoria em informatica com foco na prestacdo de
servicos de suporte e capacitacdo personalizada para o segmento de pessoas na
idade madura, com mais de 45 anos e com necessidades em lidar com as
ferramentas da tecnologia da informacé&o. Trata-se de uma empresa com insercao
em um mercado competitivo da informética, buscando seu espaco realizando um
trabalho diferenciado, incluindo sua clientela na era digital, procurando socializa-las
na globalizacdo das relacbes sociais e na manutencdo dessas pessoas em

empresas automatizadas.

Palavras-chave: Plano integrado de negécios (PIN); assessoria de informatica;

tecnologia da informacao.

ABSTRACT

This integrated business plan main goal is to prepare a technical viability study
and marketing plan to open an advisory microenterprise in tech support with focus in
providing support services and customized training for the segment of people in
middle age, with over 45 years and needs to deal with tools of information
technology. This is about a company with insertion in a competitive market of
computer advice, searching for space in performing a different work, including the
customers into digital age, trying to socialize them in the globalization of social

relations and in the maintenance of these people into the automated business.

Keywords: Integrated Business Plan (IBP); tech support; information technology.



1 INTRODUCAO

Com o intuito de aplicar efetivamente o conhecimento adquirido no MBA
Gestdo de Talentos apresenta-se o Plano Integrado de Negocios (PIN) como
trabalho de concluséo do curso.

O cenario atual aponta a necessidade de empresas voltadas a assessoria,
capacitacdo e suporte de informatica para pessoas de todos 0s setores na execucao
de tarefas de trabalho e domésticas. Sendo imperativo que para manter-se
empregavel e também atualizado para interagir no mundo tecnolégico, a maioria dos
servicos disponibilizados utiliza a Tecnologia da Informacédo (TI), de uma forma ou
outra, como forma de comunicacao.

Tl é definido como processos, praticas ou sistemas que facilitam o
processamento e transporte de dados, informagfdes e conhecimentos, por meio de
equipamentos como o computador, microprocessadores moveis, terminais de banco
e outros dispositivos utilizados para esses fins. Equipamentos estes que hoje
agregam Varios servicos e muitas vezes desconhecidos por uma parcela da
populacdo com dificuldades de assimilacdo de todos 0s processos que envolvem o
uso adequado dos mesmos.

Nessa perspectiva, o presente PIN, visa planejar um empreendimento voltado
a prestar assessoria em Tl para um segmento de pessoas com mais de 45 anos.
Este nicho de mercado, identificado através da pratica adquirida ao longo de mais de
uma década na orientacdo e suporte no uso da tecnologia, notou a falta de

atendimento desta forte demanda pelas empresas hoje sedimentadas.



1.1 JUSTIFICATIVA

Em meados de 1990, com o advento da era tecnoldgica, da globalizagéo e de
fortes mudancas instaurou-se um sentimento de incerteza quanto a necessidade de
novos conhecimentos, habilidades e destrezas a ser incorporados a fim de melhora-
los prevendo prejuizos pessoais e nas organizacgoes.

Conforme levantamento do E-marketeer apud SEBRAE (2009) o Brasil € o
sétimo maior mercado mundial de internet, em numero de internautas. Ja o IBOPE
apud SEBRAE (2009) diz que a internet tem 62 milhdes de usuarios no Brasil. Mais
do que a populacdo de varios paises como Franca (61,9 milhdes), Reino Unido (61
milhdes) e Italia (58,9 milhdes).

Assim, nos encontramos conectados em todos os lugares: no banco, no
supermercado, em casa, na rua, no trabalho, etc. Entretanto, falta acesso ao
conhecimento de como utiliza-los. A literatura refere-se as geracdes “X” e “Y”. Sendo
as geracdes “Y” totalmente conectadas e as geragbes “X" cresceram com O
desenvolvimento das tecnologias, igualmente inseridos no mundo digital. Entretanto,
uma demanda de usuarios, das chamadas geracfes tradicionais e baby-boom,
pessoas com mais de 45 anos, sentem-se oprimidas com esta tecnologia, sofrendo
com as dificuldades no manuseio das ferramentas digitais.

Conforme Loiola (2009), a geracéo baby-boom sdo os nascidos no periodo de
1946 a 1964, que é caracterizada por pessoas que nasceram ap6s a Segunda
Guerra Mundial. Essa geracao foi, em grande parte, a responsavel por mudancas
sécio-culturais importantes, especialmente na década de 60 e estdo promovendo
uma redefinicho da idade madura. Nao podemos esquecer-nos da geracao
tradicional dos que nasceram antes de 1946 e vivenciaram o periodo de guerras e
privacdes e se sacrificam em alcancar seus objetivos.

A necessidade do uso da Tl no mundo de hoje é inevitavel para a
comunicacdo em redes sociais e sua utilizagdo para solicitar servigos basicos como:
imposto de renda, servicos de banco, negativas, inscricdo em cursos e concursos,
investigacao de precos, solicitagcdo de compras diversas, acesso a mais informacdes

e a infinitas opc¢odes.
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Ja que a Tl faz parte da sociedade atual, nada melhor do que compreendé-la
e aceitd-la como parte do nosso cotidiano, sem esquecer-se de exercitar a critica
sobre ela. Autores como Freire (2001), se rendem a informatica quando mencionam
fazer questdo de tornar-se um homem atualizado e aceitar, como educador, 0 uso
do computador. Para Lévy (1993), o uso do computador tem papel fundamental no
aprendizado porque a pessoa interage, se envolve a participar na aquisicdo de um
conhecimento. Diante disto vale lembrar o sucesso dos cursos EAD.

Considerando a importancia da Tl no mundo globalizado, observa-se a
preocupacao presente nas escolas, em casa e nas organizacdoes, em evitar
hiperdimensionar a integra do conteldo exposto na internet, propondo uma leitura
critica do conteudo e a busca de informacdes em sites reconhecidamente seguros.

Sendo a TI disponivel para execucdo por pessoas de qualquer idade: jovens,
adultos e idosos, questiona-se: como ficam o0s usuarios que nédo tiveram acesso ao
conhecimento da informagdo em momento oportuno, como por exemplo, as pessoas
com mais de 45 anos que tem as mesmas necessidades de realizar servigos via
internet.

As novas tecnologias da informacdo e comunicacdo mudaram O curso da
histéria no que tange a forca de trabalho, a informagéo e o conhecimento, conforme
Santana (2009). Um segmento da populagéo necessita de suporte e capacitagdo em
Tl para se apropriar do conhecimento e, assim, o aprendizado dessa tecnologia
pode contribuir na promoc¢ao da insercao social e na garantia de emprego, a fim de
gue possam participar ativamente nos processos sociais.

Levando em consideragcdo o0 exposto e a experiéncia de estar trabalhando
com pessoas com mais de 45 anos, saliento a necessidade de despender atencéo
especial, paciéncia e discernimento no atendimento deste publico. Uma vez que
trata-se de uma geracdo que nao possui a mesma percep¢do dos jovens em se
tratando de TI, e até mesmo nao vivenciaram a era digital na fase escolar e
universitaria.

Sendo assim, pretende-se neste estudo explorar essa demanda carente de
suporte de informética, assessoria, assisténcia técnica e capacitacdo, com intuitos
de promover a insercao social e proporcionar qualidade de vida, incorporando a TI

no cotidiano dessas pessoas.
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2 OBJETIVOS

Desenvolver o PIN para a criacdo de um negdcio de prestacdo de servigos
em capacitacao e suporte em Tl para segmentos de pessoas com mais de 45 anos
que encontram dificuldades relacionadas ao uso da tecnologia da informacéao,
proporcionando sua inclusdo digital e favorecendo a inclusédo social através do uso

da TI, assim contribuindo na qualidade de vida.

2.1 OBJETIVO GERAL

Elaborar um estudo de viabilidade técnica e plano de marketing para abrir
uma empresa de assessoria em informatica visando atender as necessidades das
pessoas com mais de 45 anos.

De acordo com Chiavenato (2003), os objetivos sao estados desejaveis que
se pretende alcancar e realizar. Quando o objetivo é alcancado deixa de ser
desejavel, entdo, deve-se definir outro objetivo mais desafiador e complexo que o

anterior.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

A elaboracdo do presente estudo busca embasar a viabilidade do
empreendimento, bem como a identificacdo do publico-alvo, as estratégias a serem
adotadas na prestacdo dos servi¢cos, comercializacdo e andlise de viabilidade, bem
como definir regras de procedimentos administrativos, a fim de minimizar os riscos
inerentes ao negocio, conforme o que segue:

— Realizar um plano de negdcios, para colocar a idéia no mercado, definindo
claramente o negocio;

— Descrever o0 negdcio, realizando um levantamento sobre as caracteristicas

do empreendimento;
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— Auvaliar o mercado com a realizacdo de uma andlise do setor em que a
empresa ira funcionar, avaliando o perfil do cliente, as caracteristicas do mercado e
da concorréncia e o cenario econdémico e social;

— Elaborar o plano operacional administrativo, comercial e da
responsabilidade social e meio ambiente;

— Analise de SWOT, avaliar global das forcas e fraquezas, oportunidades e
ameagas;

— Definir o objetivo estratégico;

— Elaborar as estratégias de marketing visando colocar seu servico no
mercado através de estudo de preco, distribuicdo e promocéo;

— Descrever o plano de implementacdo com a descricdo dos investimentos,

rentabilidade e balanco inicial.
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3 PLANO DE NEGOCIOS

3.1 RESUMO EXECUTIVO

Atualmente a informatica € uma ferramenta necessaria na vida das pessoas,
depois de aprender a lidar com o computador abrem-se novos horizontes, o mundo
passa a ser visto de outra maneira, onde praticamente tudo pode ser visto e feito,
inovando e facilitando a vida das pessoas.

Temos um numero elevado de pessoas com mais de 45 anos, pelo censo de
2007 ficou estimado que a populacao de Porto Alegre na faixa dos 45 a 79 anos era
de 1.420.667 pessoas. (IBGE, 2007)

Neste contexto, apresenta a empresa de assessoria em informética com foco
na prestacdo de servicos de suporte e capacitacdo personalizada ou em pequenos
grupos para o segmento de pessoas na idade madura, com mais de 45 anos e com
necessidades em lidar com as ferramentas da TI.

O objetivo principal é elaborar um estudo de viabilidade técnica e plano de
marketing para abrir a empresa.

Trata-se de um microempreendimento com insercdo em um mercado
competitivo da TI, buscando seu espaco realizando um trabalho diferenciado,
incluindo sua clientela na era digital e assim, difundindo a importancia da Tl na vida
cotidiana das pessoas. Procurando socializd-las na globalizacdo das relacdes
sociais e ha manutencdo em empresas automatizadas.

Empresa essa, que tera como abrangéncia a cidade de Porto Alegre e o
publico alvo nas pessoas com mais de 45 anos das classes A e B, que serd mantida
com recursos préprios por se tratar de uma segunda opc¢ao de trabalho ja que as
empreendedoras Rosa Luiza Schwambach e Paula Schwambach Moizes
disponibilizam de tempo para executa-lo e verba suficiente para a implantacdo do

projeto.
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3.1.1 Enunciado do Projeto

Criacdo de uma empresa voltada para a prestacao de servicos com suporte e
capacitacdo em TI, com foco no segmento de pessoas com mais de 45 anos, uma
das forcas mais poderosas do mercado. A execucdo dos servicos € oferecida na
residéncia ou na empresa do cliente, individualizado ou em pequenos grupos, com
flexibilidade de data e horario, e a possibilidade de adequacédo da assisténcia a real
necessidade, interesse e prioridade do cliente.

O interesse neste segmento se da por afinidade com a geragdo em questéo, e
para difundir através do negdcio, os conhecimentos adquiridos durante os 15 anos

de atuacdo no mercado de TI.

3.1.2 Empreendedores

A empreendedora, Rosa Luisa Schwambach, aposentada no cargo de
coordenador de Tl em uma instituicdo de ensino superior onde exercia as seguintes
funcdes:

— Assessorar usuarios (docentes, técnico-administrativos e alunos) em
assuntos referentes a informatica;

— Planejar, implementar, documentar e acompanhar projetos de sistema de
informacgao de acordo com a realidade da instituigéo, considerando: as necessidades
dos diversos setores da organizagao, o custo operacional, as tecnologias disponiveis
(rede, softwares basicos, banco de dados) e o processo evolutivo dos recursos
computacionais;

— Instalar e manter atualizado os sistemas operacionais utilizados pela
Instituicdo, mantendo-os de forma a garantir o perfeito funcionamento dos
computadores;

— Estabelecer e implantar controles necesséarios para o acompanhamento e

eficiéncia na execucédo dos sistemas de informacéo;
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— Analisar a performance dos computadores e determinar ajustes
necessarios a otimizar a operacao dos sistemas;

— Elaborar e executar rotinas de backup's, de forma a garantir a integridade
da base de dados da Instituicao;

— Analisar performance das varias redes de computadores de forma a
garantir a integridade da base de dados da Instituicdo;

— Elaborar e executar projetos de instalagdo de redes de dados, som e
imagem;

— Elaborar e executar projetos de instalacdo e reorganizacao de racks;

— Elaborar definicho de servidores de rede, roteadores e demais
eguipamentos necessarios para atender as necessidades da Instituicao;

— Definir e executar a instalacdo do sistema operacional de rede, de
servidores e estacao de trabalho, prestando suporte local e remoto;

— Especificar equipamentos para compra dentro das necessidades do
usuario e instituicdo, emitindo parecer técnico para a compra.

A empreendedora instituida neste projeto tem formacdo superior em
Enfermagem e Licenciatura em Enfermagem e exerceu cursos de capacitacdo e
atualizagdo na area de informatica, como:

— Planejar e manter redes fixa e redes sem fio;

— Operar e manter Sistema operacional Microsoft Windows;

— Criacao e edicao: de texto, de apresentacdo, de planilhas, de paginas na
internet;

— Operar e manter: servidor de emails, arquivos, impressora e sistemas
especificos para utilizacdo na unidade;

— Instalar e manter equipamentos e programas.

Todos os cursos foram realizados em mais de 15 anos de atuacdo na area de
Tl na Universidade Federal do Rio Grande do Sul.

No decorrer desse periodo a empreendedora prestou servicos voluntarios na
area de informatica, realizando assessoria a colegas e amigos, participando da
implantacdo do laboratério de informatica na Escola Estadual de Ensino
Fundamental Uruguai e informatizando a secretaria e prestando assisténcia a equipe

administrativa, entre os anos de 2005 e 2009 enquanto seus filhos eram estudantes.
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Entretanto, ficou acertado com a Direcdo a disponibilidade de continuar oferecendo
0s servi¢os na forma de “Amigo da Escola”.

A empreendedora Paula Schwambach Moizes tem formacéo técnica nos
seguintes cursos na area de Tl: Adobe Photoshop, Corel DRAW, Macromedia
Flash, Front Page, Microsoft Office 2007, design para Internet, programacdo em
HTML.

3.2 AEMPRESA

A empresa de assessoria em informatica para pessoas em idade madura com
mais de 45 anos, sera criada para atender uma demanda que ainda desconhece e
tem receio no uso do computador. Demanda esta, que por diversos motivos, como: a
empregabilidade, a inclusdo digital, a inser¢cao social, atualizacdo para operar os
servicos publicos informatizados, estdo necessitados de conhecimento na area de
informatica para ndo perder a empregabilidade e administrar melhor o seu dia a dia
como também comunicar-se com eficiéncia através do uso do computador.

Relacg&o dos servigos:

— Assessoria para compra de hardware e software;

Suporte técnico para instalacdo e manutencao de software e hardware;

Suporte técnico em seguranca com antivirus e backup;

— Programas de capacitacdo em sistema operacional Windows, navegacao
na internet (pesquisas, entretenimento, compras, transacdes bancarias, baixar
programas, meio de comunicacdo, assistir filmes, estudar), paginas pessoais na
internet (sites, blogs), email, redes sociais (facebook, twitter, orkut, msn, sms,
youtube), edicdo de texto, apresentacao e planilha eletronica;

— Assessoria para elucidar duvidas em geral.
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3.2.1 Histérico

A idéia de implementacdo do negocio surgiu a partir do desejo da
empreendedora Rosa Luiza Schwambach em permanecer atuando na area de TI
assessorando pessoas com dificuldades em conhecimentos de informatica, ja que a
mesma possui 15 anos de experiéncia, desenvolvimento e acompanhamento a
evolucdo da TI, sendo que desde 1988 quando da criacdo do Nucleo de Informatica
da Escola de Enfermagem da UFRGS assumiu o cargo de secretaria do setor e
passou a coordenar a area de Tl em 1996 quando da implantacdo da informatizacédo
da Unidade.

O Nucleo de Informatica foi criado em 1988 com a finalidade de implementar
e desenvolver a informatica na Escola de Enfermagem da UFRGS, na época
contava com 04 microcomputadores TK 3000, nos anos seguintes foram inovando
com a aquisicdo de mais equipamentos para todos os setores da Unidade e em
1995 implantou-se a rede de informatica, conectando a Escola de Enfermagem ao
mundo da internet. De |4 para c4, o Nucleo de Informatica passou a se chamar
Laboratorio de Informatica, desmembrando o setor de rede. O setor de redes, sob a
geréncia da empreendedora Rosa Luiza Schwambach é responsavel pela
manutencao da rede fisica e de dados, hardware e software da Unidade.

Neste periodo houve a necessidade de adaptacdo a rotina frequente de
alteracdo de softwares e equipamentos, em evolucdo acelerada, que levou a
procurar atualizagédo na mesma frequéncia.

Com a aquisicdo do direito de aposentadoria, visando complementar o
orcamento, surgiu a vontade de investir num ramo conhecido e que proporciona
prazer em ensinar aos outros sobre as formas de tirar proveito da tecnologia da
informag&o. Sugestivo torna-se a criagdo de um empreendimento visando
permanecer atuando na area de origem, ensinando, mostrando, auxiliando usuarios
nas diversas tarefas desenvolvidas no computador e servindo de facilitadora nos
afazeres da academia universitaria que conta com professores e funcionarios com
idade variada e com dificuldades em graus distintos. Os alunos sdo usuarios com
problemas diferentes, porque a maioria vem sem os medos tradicionais dos adultos

frente a informatica, mas tem dificuldade em realizar tarefas especificas da
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graduacdo, como: realizar uma pesquisa em sites confiaveis, uso correto dos
programas de edicdo, de apresentacéo e de planilhas.

Também, no periodo de 15 anos atuando na area de informatica foram
realizadas assessorias a colegas e amigos com necessidades na compra de
equipamentos, na manutencado, na identificacdo de problemas e no manuseio dos
programas instalados no computador.

Levando em consideracao o exposto acima, surgiu a necessidade de por em
pratica a idéia do empreendimento de assessoria em informatica para adultos com
mais de 45 anos. Empresa esta, que estara voltada na busca da eficiéncia, da
produtividade e da inovacgdo tecnoldgica, que hoje é um dos fatores imprescindiveis
para a manutencado e sustentabilidade do emprego e um facilitador das atividades

diarias.

3.2.2 Descricéo Legal

A empreendedora Rosa Luiza Schwambach aposentada no regime estatutario
fica impedida legalmente de formalizar em seu nome a microempresa, assim Paula
Schwambach Moizes sera a empreendedora que representara legalmente o
negocio.

O negdcio configurado como microempresa, inscrito em nome de Paula
Schwambach Moizes, assumira a figura de gerente financeira, cuidara da
formalizacdo legal, do registro na junta comercial, do pagamento dos tributos e
obrigacdes, das taxas mensais, do caixa, da pesquisa de preco e da aquisicao de
materiais e equipamentos.

A legislacdo que norteia a microempresa no Simples Nacional esta disposta
na Lei Complementar n° 123 de 14/08/2007, bem como nas resolucdes emitidas pelo
CGSN - Comité Gestor do Simples Nacional.

A execucdo dos servicos intitulados “Assessoria em informatica as
necessidades das pessoas com mais de 45 anos” sera realizada pela

empreendedora Rosa Luiza Schwambach.
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3.2.3 Estrutura Organizacional

O negocio sera gerido pela empreendedora Rosa Luiza Schwambach, que
sera responsavel pela direcdo e prestacao do servi¢co, a qual se utilizar4 da estrutura
de sua casa como ponto de referéncia, em escritério montado com equipamentos de
Gltima geracdo com acesso a internet. O escritorio servira para realizar contatos
com clientes e parceiros, divulgacdo, investigacdo de problemas, atualizacdo e
agendamento.

A realizacdo dos servigos se dara na residéncia ou na empresa do cliente,
personalizado ou em pequenos grupos, com flexibilidade de data, horario e a
possibilidade de adequacdo da assisténcia a real necessidade, interesse e

prioridade do cliente.

3.2.4 Equipe Dirigente

Direcao

_______________________ Contador

Administragéo financeira e comercial Equipe técnica

A Direcdo e a equipe técnica ficardo a cargo da empreendedora Rosa Luiza
Schwambach que prestara os servigos de assessoria e realizara a cobranca.

A administracdo financeira e comercial ficard a cargo das empreendedoras
Rosa Luiza Schwambach e Paula Schwambach Moizes, com as seguintes tarefas:
divulgacao, contatos, atualizacdo da pagina na internet, manutencéo dos registros

no livro caixa, pesquisa de preco, aquisicdo de materiais e equipamentos.
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O contador contratado cuidara e orientara quanto aos documentos e registros
do empreendimento, do pagamento de taxas e impostos, do balango anual e demais

servicos de contabilidade quando necessatrio.

3.2.5 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico, segundo Kotler (2000, p.86), “é definido como o
processo gerencial de desenvolver e manter um ajuste viavel entre os objetivos,
habilidades e recursos da empresa e as mudancas e oportunidades de mercado em
continua mudanca.” O objetivo do planejamento estratégico é orientar e reorientar os
negocios e produtos da empresa de modo que gere lucros e crescimento almejados.

O sucesso desse planejamento depende de fazer bem varias coisas e da
interacdo entre elas, se ndo houver ajuste entre as atividades, ndo ha estratégia

diferenciada e ha pouca sustentabilidade, comenta Mintzberg (2006).

3.2.5.1 Missao

Conforme Chiavenato (2004), a missdo da empresa esta voltada para a
definicAo do negdcio e do cliente, a fim de saber o que fazer, como fazer e para
quem fazer. De acordo com Kotler (2000), as melhores declara¢des de missdo séo
aguelas guiadas por uma visdo, uma espécie de sonho impossivel que fornece
direcionamento para os 10 a 20 anos seguintes.

A missdo da empresa é: Prestar servicos especializados de capacitacdo e
suporte em Tl para o publico carente de conhecimento de informatica,

proporcionando maior qualidade de vida por meio da inclusao digital.
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3.2.5.2 Visao

De acordo com Mintzberg (2006), a visdo deve ser genuina e continuamente
revista e compartilhada, voltada as exigéncias externas e internas da empresa.

A visdo é a imagem que o empreendedor tem a respeito do futuro do seu
negocio, configurar o que se pretende num sonho realista transformando o negocio
em um empreendimento saudavel e bem-sucedido.

Presume-se que a empresa tenha vida util com efetivos nego6cios de no
maximo 30 anos, tendo como segmento um publico com mais de 45 anos,
pertencentes a geracdes com fim determinado e levando em consideracdo que a
geracdo “X” vivenciou o desenvolvimento das tecnologias e a geracdo “Y” nasceu
conectada ao mundo virtual e globalizado.

Visao: Ser percebida como uma referéncia em incluséo digital para adultos,

diferenciando-se por seus valores e pela qualidade das relacdes que estabelece.

3.2.5.3 Valores

Preservar valores como: qualidade, transparéncia, honestidade, ética e
responsabilidade social.

Buscar a exceléncia no atendimento, aliado a solidez e confiabilidade,
proporcionando um continuo aperfeicoamento e seguranca aos seus clientes,
através da:

- Transparéncia, exercitar feedback e utilizar os canais de comunicag¢do, com
linguagem clara e acessivel,

- Honestidade, agir da mesma forma em qualquer situac&o, coerente com sua
maneira de pensar;

- Etica, ter coeréncia nas atitudes e na postura diante de qualquer situag&o;

- Responsabilidade social, ter a preocupacéo e a atitude solidaria de cumprir

com suas responsabilidades diante da comunidade.
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O negécio deve manter uma postura de vanguarda frente as inovacoes,
preservando a imagem de um negdcio solido na manutencdo do conhecimento

atualizado em TI.

3.2.5.4 Foco

Foco no atendimento de adultos com mais de 45 anos com desconhecimento
na utilizacdo das ferramentas de Tl na regido de Porto Alegre.

A empresa, também, mantera o foco na satisfacdo do cliente e na prestacao
de servicos de exceléncia na area de assessoria de tecnologia da informacédo em

casa e ou no trabalho.

3.2.5.5 Objetivos

Conforme Foina, (2006 p.28), “periodicamente € importante a reavaliagdo dos
objetivos estabelecidos para verificar sua atualidade e sua importancia para o
mercado visado.”

Os objetivos da empresa sao:

- Oferecer servigos especializados e de qualidade em assessoria, suporte e
capacitacdo em TI;

- Ser reconhecida como uma empresa ética e socialmente responsavel;

- Proporcionar aos clientes a independéncia em TIl, bem como a satisfacéo
por um trabalho bem-feito;

- Faturar R$ 7.080,00 mensais, atuando seis horas por dia, a partir de

setembro de 2010 e crescer 20% ao ano.
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3.2.5.6 Desafios

A empresa procurara funcionar com caracteristicas adequadas aos novos
tempos, antevendo o crescimento exponencial da informacao e as ameacas internas
e externas como 0s pontos cruciais que devem ser abordados para garantir o
funcionamento do negocio.

O empreendimento tem seu formato na prestacdo de servicos de assessoria
em informatica: assisténcia técnica e capacitagdo em tecnologias da informacao
visando atender as necessidades de pessoas na idade madura. Precifica seus
servicos em horas trabalhadas e distancia do bairro onde mora, atribuindo precos da

seguinte forma:

Tabela 1 — Tabela de prego da assessoria de TI.

Bairro Uma hora Duas horas
Zona sul e centro R$ 60,00 R$ 100,00
Zona norte R$ 80,00 R$ 150,00

O maior desafio da empreendedora é a auséncia de habilidades na realizacdo
de marketing de seu negocio, na cobranca justa pelo servico executado, em
estipular limites para si propria. Para vencer as ameacas e fraquezas ha
necessidade de aperfeicoar seu conhecimento em processo de vendas e marketing
e a contratacao futura de colaboradores para realizagéo dos servigos.

Outro desafio é a transicdo de uma atividade econdmico-financeira para
assumir outro empreendimento.

Também, encontra desafios na concorréncia desleal, através da falta de
regulamentacdo da &rea da tecnologia da informacéo e a inexisténcia de um cédigo
de ética, faz com que pessoas despreparadas e inexperientes atuem como
profissionais da area de TI, por vezes chegando ao extremo de prejudicarem a
imagem de profissionais sérios e competentes. Kotler (2000) cita que todos o0s
setores contam com bons e maus concorrentes. Os bons sao leais e a empresa
deve auxiliar esses concorrentes e desvincular sua imagem profissional destes de

ma indole, excluindo-os do mercado.
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No item 3.5.1.1.1 é realizada a andlise de SWOT, onde estdo descritos as
oportunidades e as ameacas e o0s pontos fortes e fracos da empresa com parecer de

alinhamento para adequacédo as novas exigéncias e tendéncias do mercado.

3.2.5.7 Estratégias Futuras

As estratégias futuras serdo estabelecidas dentro de uma gestéo eficiente e
confidvel, desenvolvendo e mantendo uma empresa que conquiste a confianca do
mercado.

Buscando a exceléncia no negocio a que se dispdem, as empreendedoras
pretendem ficar focadas em melhorar 0os processos de execugao dos servigos,
garantindo o cumprimento pleno dos seus objetivos para que o empreendimento
continue crescendo, estabelecendo relacdes de confianca entre as empreendedoras
e seus clientes, concorrentes e parceiros.

As opcdes de servicos em Tl vém aumentando rapidamente e, para contornar
este obstaculo, a empresa estabelecera atendimento exemplar, mostrando
seguranca e eficiéncia no que faz, procurando implementar parcerias com a atracéo
de novos clientes, com revendas de equipamentos, prestadores de servigcos de
instalacdo de internet, associagdes/sindicatos de classes, divulgacdo em entidades
sociais A e B, criacdo de um site e redes sociais, demonstrando a vital importancia
destas parcerias para viabilidade do negdcio.

A atualizacdo dos conhecimentos numa area que se desenvolve
exponencialmente é praticamente inevitdvel e devem ser buscados em revistas
especializadas, cursos, seminarios, encontros, internet, manutencédo de grupos de
relacionamento com interesses comuns, workshops e outros meios que porventura

abram o leque de opc¢des de negdcios.
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3.2.5.8 Necessidades de Financiamento

Havera necessidade de contratacdo de financiamento para cobrir o valor do
investimento inicial de treze mil e vinte reais (R$ 13.020,00) que sera pago em dez
vezes no primeiro ano.

A renda gerada pela microempresa serd considerada extra, ja que as

empreendedoras contam com rendimento mensal fixo de outra fonte.

3.3 PRODUTOS E SERVICOS

Segundo Vasconcelos Filho, (2001 p. 289), “a estratégia € uma necessidade
para qualquer empresa, ndo importa o tamanho, pois o Unico modo de sobreviver é
se diferenciar dos concorrentes”.

Os servicos oferecidos pela empresa terdo o seu maior diferencial no
atendimento personalizado as necessidades de cada cliente e em sua residéncia,
se concentrara em ofertar assessoria em informatica para um segmento de pessoas
com mais de 45 anos, das classes A e B. Hoje essas pessoas tém dificuldades em
lidar com as tecnologias da informacdo e, para sana-las terdo a sua disposicao
servicos de excelente qualidade direcionados, principalmente, aos que possuem
problemas no aprendizado que necessitam de paciéncia e linguajar acessivel para
assimilar o conhecimento.

Conforme Chiavenato (2003), cada produto/servico apresenta determinados
componentes tangiveis como: marca, logotipo, embalagem, qualidade e preco.
Todos sao importantes, principalmente quando visualizados pelo cliente. Como se
trata de uma empresa de servi¢cos, a criacdo de uma logomarca e estratégias de
preco compativeis com o servico e 0 mercado sdo pontos-chave que influenciarao
na comercializagéo.

Os servigos oferecidos globalmente tratados como prestacédo de servigos de
assessoria em informatica as necessidades das pessoas com mais de 45 anos, com
a promocao e difusdo do conhecimento sobre o0 uso da informéatica, desvendando os

diferentes servigos oferecidos pela internet, treinando para facilitar a vida e a
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empregabilidade, proporcionando assim, sustentabilidade e qualidade de vida
através da incluséo digital.

Descricao dos servicos:

— Suporte técnico para instalacdo e manutencdo de software e hardware;

— Suporte técnico em seguranga com antivirus e backup;

— Programas de capacitacdo em sistema operacional Windows, navegacao
na internet (pesquisas, entretenimento, compras, transacdes bancarias, baixar
programas, meio de comunicacdo, assistir filmes, estudar), paginas pessoais na
internet (sites, blogs), email, redes sociais (facebook, twitter, orkut, msn, sms,
youtube), edicdo de texto, apresentacao e planilha eletronica;

— Assessoria para compra de hardware e software;

— Assessoria para elucidar davidas em geral.

3.3.1 Tecnologia

Tecnologia é o0 conjunto de conhecimentos utilizados para gerar
produtos/servicos e 0s servicos sao atividades que fazem parte das solugbes
oferecidas ao cliente.

O elemento principal de trabalho serd o uso adequado dessa tecnologia
ensinando, assistindo, e porque nao dizer aprendendo, ja que a mesma se encontra
em amplo desenvolvimento.

Os equipamentos de informéatica: computador, notebook, ipad, utilizados pelas
empreendedoras serdo de Ultima geragcado, assim como fara uso das ultimas versdes
de programas mais utilizados, para acompanhar as tendéncias e demandas da area
de TI.

As empreendedoras mantém seu conhecimento em TI atualizado com
participacbes em eventos, palestras, seminarios, cursos, leitura de revistas, jornais,
pesquisa na internet e pela manutencdo de redes de informagao, minimizando,
assim, a desinformagéo sobre as tendéncias futuras, num ritmo acelerado, quando

se fala em TI.

27



3.3.2 Elementos de Diferenciacéao

O principal componente de diferenciacdo das demais empresas sera a
prestacao do servigco destinada a uma camada da sociedade com sede de aprender
a usar as novas tecnologias da informacédo. As pessoas com mais de 45 anos,
necessitam de conhecimento de informatica para lidar com suas diferentes
aplicacdes e se manter no trabalho.

Outro elemento importante é a trajetoria de trabalho da empreendedora Rosa
Luiza Schwambach na funcdo de coordenadora na area de TI, lidando com um
publico de diferentes idades, servidores (docentes e técnico-administrativos) e
alunos de uma instituicdo de ensino superior, também diferem 0s conhecimentos,
assim como a compreensao sobre o assunto de TI. Esta experiéncia de 15 anos
vem facilitar a prestacdo dos servicos para este publico especifico e tdo carente de
atencao e disponibilidade.

A abordagem com o cliente se fara de forma personalizada, com vocabulario
acessivel a faixa etaria, atendendo as necessidades de cada cliente e em sua
residéncia, de tal modo incluindo pessoas com necessidades especiais, levando em
consideracdo seus conhecimentos, sua idade, sua capacidade de assimilar novas

informacdes e facilitando o aprendizado por utilizar o proprio equipamento.

3.3.3 O Mercado Potencial

Nos ultimos anos o segmento da populacdo que possui interesse, renda e
acesso aos produtos tecnoldgicos vém crescendo muito rapido o que implica na
obtencdo de novos conhecimentos para operar essas ferramentas de trabalho, de
comunicacdo e de lazer. As empreendedoras devem estar atentas a essas
mudancas e necessidades, repassando as novidades em TI, suas solucdes e
operacbes, elucidando as davidas desse segmento com dificuldade de

entendimento.
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A necessidade de computadores particularizados é significativa para executar
os diversos processos de trabalho e lazer, portanto ha uma exigéncia do mercado
em ter alguém que especifigue o melhor equipamento para realizar as tarefas ora
exigidas.

O Fantastico, programa da rede globo, apresentou o quadro “O que mais a
tecnologia nos reserva para facilitar nossa vida?”. No desenrolar do programa foi
apresentada por pesquisadores a tecnologia que estara cada vez mais invisivel,
entretanto estard em toda parte. Diz mais, admiravel mundo novo sem barreiras
geograficas onde todos conseguem se comunicar, onde a traducdo do idioma é
automatica, poderemos interagir com outra pessoa em outro pais distante numa tela
virtual. (programa do dia 03/01/10)

As necessidades e desejos dos consumidores sdo de estar conectados neste
mundo cheio de novidades e para atendé-los de maneira mais eficiente na resolucao
de possiveis problemas advindos dessas inovacfes terdo uma empresa capaz de
executar tais servicos.

A populacdo de Porto Alegre recenseada pelo IBGE em 2007 era de
1.420.667 e a populagcdo com mais de 45 anos fica estimada em torno de 255.720
pessoas, sendo que 52% sao mulheres. A estimativa foi realizada levando em
consideracao a populacao total do Rio Grande do Sul recenseada pelo IBGE em
2007 que era de 10.582.840 e a populacdo com mais de 45 anos totalizava
1.929.685, sendo desses 918.771 homens e 1.010.914 mulheres, conforme tabela
dois apresentada a seguir.

Segundo levantamento realizado pelo Centro de Politicas Sociais da
Fundacao Getulio Vargas (CPS-FGV) as classes A e B representam quase 16% da
populacao, traduzindo esta porcentagem para a populacédo alvo em estudo teremos
em torno de 40.915 pessoas com mais de 45 anos pertencentes as classes A e B
em Porto Alegre.
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Tabela 2 — Populacéo recenseada, por sexo, segundo a idade — RS — 2007.

deanclusdol

Papulegao recanseeda, por saxo
lelads
Total Homans Mulheres
30 angs a1 453 AL R LR R
40 anos S8 7948 4% 835 45 357
47 dndE =4 468 A5 BTy <3 GHO
42 anos 100 33 50 102 S0 219
A3 anas 95 183 AT 072 4801
4 @nos a4 185 A5 G2 &7 486
A5 angs o TRE A5 381 45 402
46 mnos anale 44 ES3 45 165
AT A B B2 a2 425 e P
48 anos 83 285 41 €97 421 288
48w gamg a7 438 &1 gig
[T 852 547 41 17% 41 388
E1 anas Th 483 AT 834 0G0
52 anos T4 3% EOE 8306
£ A T ER2 A HEG S0 EH2E
B4 cinos 70 083 34 ex7 35 481
DG mnas Gl G A3 GEE W GHD
B8 anos a7 445 33 244 Sad 202
BT anos 63 267 31 023 az zie
S8 angs 50 294 20058 0 236
B EET 57 G0E 2 A2 177
(== =55 261 27 145 B 218
57 dnd ooy 24 200 2n 4
E2 anas 40 &8558 24 02D 5 83e
B3 anos a7 189 22 704 241 485
=2 T a5 299 21 655 3744
&5 @nos 41511 19 E36 21675
66 @nos 43 008 19 £54 22154
B3 A ELE TE 22 20 Gan
BB anos 37 432 17 g8 19 74
8 anaE 34270 16027 18 zZag
T anas 33 850 16 320 18521
T1 anas 31187 14 115 17 052
72 anos 2 BT 12222 18 354
T Angs 20 a2E 12 22 16 803
T v 26 AT 11 513 14 pad
75 anos 23130 & EEE 13 285
T8 anas #5118 10 A& 14 G54
T7 anos 218132 2E74 12 732
TH A 18 30d FaTy 11 334
TO A 1204 ToTa 220
&0 anos ou meds 102 889 35 651 66018
Iebarda ignarada 1me 627 (5]

Fonte: IBGE, Contagerm da Papulscho 2007,

Fonte: IBGE, 2007.

3.3.4 Projecédo de Vendas

Em um ambiente competitivo caracterizado pela continua inovacdo dos
servicos, 0 que interfere € ter um modelo capaz de gerar uma boa previsdo de
vendas, ao longo de todo seu ciclo de vida é de grande importancia, podendo

auxiliar, também, no estabelecimento das estratégias.
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Levantamento de precos em empresas prestadoras de servicos de
capacitacdo em TI.

Tabela 3 — Levantamento de precos no mercado.

Cursos de Capacitacdo na | HORA PRECO OBSERVACOES

capacitacao residéncia

Microlins 72h R$ 1.690,00 Curso de informatica semestral

Microcamp 360h R$ 8.136,00 Curso técnico de 2 anos

Alcides Maya 60h R$ 330,00 Curso de informética mensal
Alcides Maya 10h R$ 300,00 Curso rapido de informatica

Tabela elaborada a partir do levantamento de dados em visitas, por email e
por telefone.

De acordo com o levantamento de precos realizado no mercado e o0s
objetivos do negdcio, as empreendedoras atribuiram 0s seguintes precos em horas
e distancia do bairro onde moram, projetando uma média de 30 horas semanais de
servicos prestados, e atribuindo uma porcentagem de atendimentos por bairro,
conforme tabela abaixo:

Tabela 4 — Precos em porcentagem de atendimentos por semana.

Valor da assessoria Bairro Horas % atendimentos Total

em 30h semanais

100,00  Zona sul e centro 2h 40% 600,00

150,00 Zona norte 2h 20% 450,00

60,00 Zona sul e centro 1h 40% 720,00

TOTAL por semana 1.770,00
TOTAL mensal 7.080,00

Considerando uma estimativa de 50% de atendimentos para 0s seis primeiros
meses totalizando uma receita bruta de R$ 3.540,00 e calculando um crescimento
gradual até atingir os 100% pretendidos no final do primeiro ano no valor mensal de
R$ 7.080,00.
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Tabela 5 — Projecdo de vendas para trés anos com um crescimento de vinte por
cento (20%) ao ano mais reajuste de sete por cento (7%).

Exercicio Projecdo de crescimento de 20% ao ano mais reajuste de 7%
set/2010 a ago/2011 84.960,00
set/2011 a ago/2012 109.088,00
set/2012 a ago/2013 130.905,00

3.4 PLANO DE OPERACOES

O plano de operacgdes descrito a seguir trata da forma como a empresa sera
organizada para atender seus clientes de maneira competente e individualizada e

descreve estratégias que demonstram a sustentabilidade do negdcio.

3.4.1 Administracdo e Gestao Empresarial

A administragdo do negocio e a execucdo dos servigos serdo realizadas pelas
empreendedoras. O negécio formalizado como microempreendimento obtém
beneficios como: cobertura previdenciaria, isencdo taxa de registro, acesso a
servicos bancérios, seguranca juridica, possibilidade de crescimento, controles
simplificados, entre outros melhoramentos.

A inscricdo da empresa serd em nome de Paula Schwambach Moizes que
assumi junto com Rosa Luiza Schwambach as funcbes do setor financeiro, de
divulgacao, da pesquisa de preco e da aquisicao de materiais e equipamentos.

As decisbes e a execucdo dos servicos como: agendamento de horarios,
atendimento de telefone, verificacdo das mensagens eletrbnicas e a realizacdo dos
trabalhos denominados assessoria em informatica as necessidades das pessoas
com mais de 45 anos estardo a cargo da empreendedora Rosa Luiza Schwambach.

A formalizagcdo legal da microempresa, o pagamento dos tributos e

obrigacdes ficardo a cargo do contador contratado.
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3.4.2 Comercial

Estratégias comerciais de prospecc¢do de clientes é uma técnica valiosa e
vocé precisa domina-la para aumentar suas chances de ganhar clientela.

A empresa adotara as seguintes estratégias comerciais na pretensao de atrair
clientes potenciais:

- Divulgagéo dos servicos por meio de panfletos em eventos voltados para
adultos maduros e terceira idade de classe A e B;

- Cartazes em clubes sociais, como: Leopoldina Juvenil, Rotary Clube de
Porto Alegre, Sogipa, Libanesa, Britsh Club, Unido, Banco do Brasil;

- Desenvolvimento de um site especifico da empresa e a manutencédo de
redes sociais;

- Parceria por convénios com sindicatos e associacdes de trabalhado-
res/classes;

- Palestras sobre Tl para grupos de terceira idade.

Além disto, através do boca a boca positivo, solicitando indicacdes.

As empreendedoras planejam manter a eficacia dos servicos de assessoria
em Tl através da demonstracdo de competéncia no atendimento e contribuindo na
construgdo do crescimento de seu cliente. Assim sendo, a atualizagdo e a
capacitacdo em Tl serdo imprescindiveis e devem ser buscados em revista
especializada, cursos, seminarios, encontros, na internet e na manutencdo de

grupos de relacionamento com interesses comuns.

3.4.3 Controle de Qualidade

Segundo Kotler (2000), os profissionais sao avaliados pelos servigos
prestados e podem tomar trés providéncias. A primeira de investir em bons
processos de treinamento, a segunda padronizacdo do processo de execucao do

servico em todos 0s setores e a terceira providéncia € o acompanhamento da
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satisfacdo do cliente por meio de pesquisas com o cliente e comparagdo com
concorrentes.

A avaliacdo da qualidade de servigos é feita pelo proprio cliente e ele avalia o
servico recebido em comparacédo com o servico desejado, segundo Foina (2006) por
melhor que tenha sido o servi¢o prestado, o cliente pode nao estar satisfeito.

Percebe-se a fidelidade do cliente na lealdade que mantém com a empresa
ou quando indica novos clientes, que servira de parametros na avaliacdo da
prestacdo do servico, sabendo que compradores de servicos se informam com
outros antes de decidirem por um prestador de servigos.

A preocupagcdo com a qualificagdo permanente das empreendedoras e
atualizacdo dos computadores e programas propicia a busca da exceléncia em suas

atividades, melhorando seus processos.

3.4.4 Terceirizacao

N&o ha intencdo de terceirizacdo, considerando que alguns aspectos serdo
solucionados por um contador e o negécio serd regulamentado pela regras do

microempreendedor.

3.45 Parcerias

A implementacdo de parcerias que agregam valor para a atragéo de clientes
potenciais serd de vital importancia na viabilidade do negdécio, mostra a capacidade
de articulacdo da empresa no mercado e sua habilidade de manter-se atenta a
novas oportunidades com outras organizacdes. Parceiros de importancia estratégica
para a manutencdo e o futuro do negdécio serdo mantidos na indicacéo de clientes, o
que, conforme Kotler (2000) trazem beneficios para todos envolvidos.

Para tanto, as empreendedoras manterdo parcerias com as seguintes

organizacdes: revendas de equipamentos de informatica, prestadores de servicos de
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manutencdo em informatica, com clubes sociais e associa¢gfes/sindicatos de
trabalhadores/classes.

Além disso, através da realizacéo eficiente dos servigcos de assessoria em TI,
da demonstracdo de competéncia no atendimento e da efetiva contribuicdo na
construgcédo do conhecimento do cliente poder contar com 0s mesmos na divulgacao

da empresa.

3.4.6 Responsabilidade Social e Meio Ambiente

O empreendimento tem como base a disseminacdo do conhecimento de
informéatica, deste modo integrando socialmente uma parcela da sociedade na idade
madura, com mais de 45 anos e com dificuldades em utilizar as tecnologias da
informacgéo e comunicacao no mundo digital.

Por meio do conhecimento das ferramentas de Tl as pessoas tém acesso a
melhora da qualidade de vida jA que poderdao utilizar a internet para realizar
pesquisas, para se comunicar com parentes e amigos, executar diferentes tarefas
domésticas e de trabalho, sentindo-se parte da sociedade conectada.

A empresa se define pela relacdo ética, responsavel e transparente com sua
clientela, sempre preocupada em impulsionar o desenvolvimento sustentavel da
sociedade, preservando o meio ambiente para as geragOes futuras, respeitando a
diversidade e promovendo a redugéo das desigualdades sociais para a construcéo
de um pais melhor.

A prestacdo de servicos voluntarios na area de informatica € realizada
assessorando os colegas e amigos e na Escola Estadual de Ensino Fundamental
Uruguai, participando da implantagéo do laboratoério de informética, informatizando a

secretaria e prestando suporte para a equipe administrativa.
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3.5 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing € um dos produtos mais importantes do processo de
marketing e deve prever as necessidades do mercado-alvo e seus desejos.

Alguns autores definem os beneficios da elaboragdo do Plano de Marketing
para 0 empresario e para o mercado.

Conforme Chiavenato (2004), o plano de marketing € um conjunto de acfes
destinadas a criar e desenvolver servigos, disponibiliza-los no mercado, instituir
propaganda/promocéo e preco que devem estar orientados para o cliente, suas
necessidades e expectativas, e como retorno proporcionar 0s meios para garantir o
seu ciclo produtivo.

O plano de marketing de uma organizacdo é orientado por um conjunto de
estratégias e deve ser formulado em um processo participativo com aprovagdo da
direcéo para ter certeza da obtencéo de recursos para sua implementacdo, segundo
Vasconcelos Filho (2001).

Para tanto, a organizacao precisa desenvolver um processo profissional de
marketing, utilizando técnicas e ferramentas que potencializem os resultados de
suas ag0Oes. Kotler (2000) ressalta que, o plano de marketing inicia-se com a analise
das oportunidades mercadolégicas, segue adiante com as pesquisas e a selecao de
mercados alvo, a concepcdo de estratégias de marketing, o planejamento de
programas de marketing, terminando com a implantacdo de acdes de marketing.

O Plano de Marketing deve ser regularmente atualizado, pois permite
conhecer seu mercado que esta em constante mudanca.

Conhecendo o mercado o empreendedor € capaz de tomar decisbes em
relacdo ao servico a oferecer, local e distribuicdo, promocéo e preco, portanto tomar
acOes necessdrias para a satisfacdo de seus clientes.

Para fins deste PIN, o Plano de Marketing sera estruturado a partir dos
seguintes topicos:

- Andlise do Mercado;

- Andlise de Swot, incluindo anéalise do ambiente interno, analise dos cenarios,
analise da concorréncia e de segmento alvo;

- Definicdo do publico alvo e segmento de mercado;

- Definicéo das estratégias de Marketing;
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- Plano de implementacéo;

- Indicadores de controle.

A estratégia de marketing deve, portanto identificar, atrair e manter clientes
rentaveis, ou seja, aqueles que geram um fluxo de receita e que excede o fluxo de

custo de se atrair, vender e servi-los.

3.5.1 Analise do Mercado

A analise de mercado € importantissima para a definicdo de uma estratégia
de marketing de atuacdo na regido e apresentar o servico de forma adequada aos
seus clientes, principalmente fazer com que eles se sintam atraidos pelo mesmo.

A empresa ira atuar na cidade de Porto Alegre com uma populagéo estimada,
em 2007, de 255.720 pessoas com mais de 45 anos, vale salientar, que a
expectativa de vida para o sul do Brasil esta em 74,7 anos conforme o IBGE.

A constatacao de pesquisadores do Instituto de Pesquisa Econdmica Aplicada
(Ipea), com base na ultima Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (Pnad),
divulgada em meados de setembro pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), de que a populacdo brasileira esta envelhecendo em ritmo
acelerado, enquanto a taxa de fecundidade vem diminuindo.

Na analise do Ipea, as pessoas com idade superior a 45 anos constituem o
anico grupo populacional que deverd mostrar avango nos proximos anos. A
estimativa é de que a populacdo jovem em idade ativa, entre 15 e 29 anos, sofra
reducdo acentuada a partir de 2010 e 0s novos empregos que serdo criados no pais
ficardo concentrados nas pessoas acima de 45 anos que deverdo responder por
cerca de 48,3% da futura populacdo em idade ativa.

Boa parte dessa populacdo dispde de tempo e interesse para aprender
informatica, principalmente as classes A e B. Com a estabilidade econémica do
pais e a distribuicdo de renda a classe C também teve acesso aos produtos e
servicos de informatica, antes privilégio das classes altas.

Neste contexto, o mercado apresenta uma grande oportunidade para a

assessoria e capacitacdo em Tl para adultos maduros.
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3.5.1.1 Setor

A tendéncia do setor de prestacdo de servigcos de Tl € crescente, tendo como
base a venda de produtos/servi¢cos de informatica. Uma demanda por infra-estrutura
de TI para o usuario desenvolver suas atividades desencadeia outra demanda a de
suporte técnico e de manutencdo € quando o usuario necessita de apoio
especializado em determinado produto de informatica ou corretiva quando o produto
apresenta erros de execugao.

Se o usuario/cliente identificou um problema ou erro ele precisa de suporte
imediato porque ficou impossibilitado de atender suas necessidades.

As empreendedoras observaram que as condi¢fes tecnoldgicas tinham
relevancia na aquisicdo permanente de conhecimentos na area de Tl e que as
condicdes legais e politicas tinham pouco impacto sobre o seu tipo de negdcio.

Todos os setores de negocios estdo dependentes da TIl, o que obriga os
usuérios e colaboradores a buscar este conhecimento, levando em consideragéo:

- Crescimento da utilizacéo de Tl pelos colaboradores de empresas;

- Necessidade dos adultos em exercerem outras  profissdbes apdés a
aposentadoria;

- Globalizacao das relacdes virtuais e qualidade de vida,

- Automacao dos servigos de banco via internet;

- Automacao das licitagdes e compras via internet;

- Seguranca das informacdes e da rede.

3.5.1.1.1 Analise de SWOT

A analise SWOT € uma poderosa ferramenta de planejamento estratégico, e
deve ser realizada ao menos uma vez por ano, durante o planejamento estratégico
de marketing. Esta andlise é dividida em duas partes: o ambiente externo da
empresa (oportunidades e ameacas) e o ambiente interno da empresa (pontos fortes

e pontos fracos).
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O ambiente interno é composto de andlise de todas as areas da empresa, ou
seja, todas as atividades pelas quais a empresa possui governabilidade. Ja o
ambiente externo: analise dos cenarios, analise de industria (fornecedores, clientes,
entrantes, barreiras, concorrentes) e analise do mercado. Resumindo, tudo que esta
fora da governabilidade da empresa.

As empresas bem sucedidas tém visdes do ambiente interno e externo de
seus negocios, reconhecendo que o ambiente de marketing esta apresentando
constantemente novas oportunidades e ameacas, devendo a organiza¢cdo monitorar
e se adaptar ao ambiente, ressalta Kotler (2000).

O ambiente externo esta fora do controle da empresa, ainda que sem o
controle, podemos monitora-lo e procurar aproveitar as oportunidades da maneira

mais agil e eficiente e evitar as ameacas enquanto for possivel.

Quadro 1 - Avaliacdo do ambiente externo:

Oportunidades Ameacas
-Mercado de Tl em ampla expansao; -Aumento do numero de concorrentes;
-Longevidade da populagédo com -Resisténcia dos adultos maduros no
gualidade de vida; aprendizado de TI.

-Aumento do poder aquisitivo do publico
alvo;

-Compra mais acessivel de
equipamentos tecnoldgicos;

-Demanda por conhecimento sobre TI,
-Uso intensivo de Tl pelas empresas e
colaboradores;

-Redes sociais, possibilitando a

comunicacéo sem fronteiras.

Ja no ambiente interno, esse pode ser controlado pelo empreendedor, ja que
ele é o resultado de estratégias de atuacéo definidas por nés mesmos. Desta forma,
guando percebemos um ponto forte em nossa analise, devemos ressalta-lo ainda
mais; quando percebemos um ponto fraco, devemos agir para controla-lo ou, pelo

menos, minimizar seus efeitos.
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Quadro 2 - Avaliacdo do ambiente interno:

Pontos fortes

Pontos fracos

-Proativa;

-Perseveranca,

-Baixo investimento inicial;

-Dominio por estar inserida no negocio
de TI;

-Trabalho fixo com clientela que
demanda a troca de conhecimento de
TI;

-Conhecimento técnico;

-Atuar informalmente neste segmento;

-Experiéncia na area.

-Inexperiéncia como empreendedora;
-Dificuldade em precificar;
-Em caso de doenca, sem substituicao;

-Inabilidade na area de vendas.

Com base na analise SWOT, podemos observar o potencial que este negocio

representa para o mercado.

Neste contexto, o objetivo da empresa de faturar R$ 7.080,00 mensais

chegando a crescer 20% ao ano com o oferecimento de servigos especializados e

de qualidade em assessoria de Tl, sendo reconhecida como uma empresa ética e

socialmente responsavel, proporcionando aos clientes a independéncia em Tl e a

satisfacdo por um trabalho bem-feito, as empreendedoras terdo nas oportunidades e

nos pontos fortes seus maiores trunfos para superar os desafios em enfrentar as

ameacas e 0s pontos fracos.
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3.5.1.1.2 Clientela

Clientes é a parcela da populagdo que a organizagdo tem como mercado
atual e identifica como seu mercado potencial futuro, para prestar seus servigos.

Empresas que detém altos niveis de satisfacdo dos clientes, também se
isolam das pressdes externas, observa Chiavenato (2004). Isto se explica quando
clientes satisfeitos preferem ficar com uma empresa que satisfagca suas
necessidades e desejos.

A clientela a ser atendida se encontra dentro de um segmento de pessoas
com mais de 45 anos, com poder aquisitivo para adquirir equipamentos de
informéatica, preocupado com a qualidade de vida e em se manter atualizado no

universo tecnoldgico.

3.5.1.1.3 Segmentacéo

Conforme Certo (2005), a segmentacdo de mercado € o processo de dividi-lo
em grupos de consumidores similares e selecionar os grupos mais adequados para
o atendimento da organizacao.

A empresa se propde a assessorar as pessoas residentes em Porto Alegre
com mais de 45 anos, pertencentes as classes A e B, com interesse em adquirir

conhecimentos em TI.

3.5.1.2 Concorréncia

A concorréncia é o elemento do ambiente de tarefas onde séo inseridas as
empresas que oferecem servicos semelhantes. Na medida em que aumentam o
mercado e 0s negocios, crescem, também, os riscos da atividade organizacional e
uma cuidadosa andlise da concorréncia pode ser de extrema valia as empresas
iniciantes, visto que pode apontar como seus potenciais clientes, bem como os

interesses que os movem, refere Chiavenato (2004).
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Também, as empresas precisam se adaptar as novas exigéncias, a fim de se
manter no mercado e concorrer com outras organizagfes, permanecendo
competitiva e com boa saude financeira.

Segundo Kotler (2000), empresas podem aprender sobre a concorréncia
comprando seus produtos, conversando com os funciondrios, revendedores,
distribuidores e fornecedores, buscando anuncios do concorrente e lendo boletins de
associacoes setoriais.

Foram identificados como concorrentes as empresas que prestam assisténcia
de informética, capacitacdo e prestadores de servicos. Os concorrentes atacam as
mais diferentes frentes, atuando na assisténcia técnica e treinamento tanto para
usuarios domeésticos como para pessoa juridica e de todas as faixas etarias e
classes sociais.

Conforme a tabela trés, citada no item 3.3.4, constata-se que as empresas de
assisténcia técnica nédo diferem quanto ao preco, servicos e tempo, ja 0s cursos de
capacitacao e treinamento diferem no tempo, no preco e no local.

As empreendedoras tém, claramente, que seu negocio se distingue dos
demais concorrentes por estar direcionado a uma geracdo com mais de 45 anos e
pertencentes as classes sociais A e B, em especial. Tem-se assim, o diferencial a
ser trabalhado, a fim de sensibilizar o cliente a proposta da empresa.

Objetivando atingir o mercado alvo o empreendedor pode adaptar cada uma
das variaveis para sua empresa, respeitando sua capacidade, e em uma escala que
tenha condicdo de gerir sem transtornos, seguindo o plano estratégico e de
marketing.

3.5.1.3 Fornecedores

De acordo com Kotler (2000), as melhores defesas sao construir relacdes
com os fornecedores em que todas as partes saem ganhando e usar varias fontes
de fornecimento.

Para ser um potencial fornecedor requer alguns atributos como: preco,

reputacdo, confiabilidade do produto e flexibilidade. Na préatica, os compradores
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empresariais utilizam inimeros métodos para avaliar o valor de um fornecedor,
ressalta Kotler (2000).

No empreendimento sdo considerados fornecedores as empresas utilizadas
na compra de materiais, na manutencdo do escritorio e quando algum cliente
necessita de indicacdo para a compra de equipamentos e pec¢as de informatica,
levando em consideracao os atributos do fornecedor.

A empreendedora buscara empresas soélidas no mercado e com preco

atraente, confiaveis e flexiveis, para auxiliar o cliente no momento da compra.

3.5.2 Estratégias de Marketing

De nada adianta saber prestar um bom servico se ndo sabe coloca-lo no
mercado e conseguir convencer as pessoas a compra-lo, observa Chiavenato
(2004).

As estratégias de marketing com foco no cliente ttm como referencial os 4ps
do marketing (produto/servico, preco, promoc¢ao e ponto de venda) que devem estar
sempre orientados no cliente e suas necessidades e expectativas.

O servico de assessoria de Tl para um determinado segmento atendendo as
necessidades do mercado.

O preco fixo e em niveis de acordo com 0 mercado e a concorréncia.

A promocao de vendas do servico é feita por meio de fornecimento de
folhetos, manuais, calendario personalizado, site informativo e descontos nos
proximos chamados.

E o ponto de venda é a colocagéo do servi¢o para o cliente e o atendimento

ao cliente com a realizacao de pdés-servico.

3.5.2.1 Produtos e Servicos

No mundo atual, em que a globalizagdo e a velocidade da informagéao

imperam, provocando uma disputa por cada parcela do mercado consumidor e nesta
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realidade que a empresa fornecedora de servigos desenvolve estratégias cada vez
mais consistentes na &rea de marketing.

Nesse contexto de disputa que a empresa se coloca no mercado com a
prestacdo de servico especializados de capacitacdo e suporte em Tl para o publico
excluido da cibercultura, proporcionando maior qualidade de vida através da
incluséo digital.

Posicionando-se no mercado como um servico de exceléncia e sendo o
primeiro servico a ser indicado pelos clientes e parceiros.

Os servigos de suporte e treinamento oferecidos pelas empreendedoras séo
realizados da seguinte forma:

— Suporte técnico para instalacdo e manutencdo de software e hardware;

— Suporte técnico em seguranga com antivirus e backup;

— Programas de capacitacdo em sistema operacional Windows, navegacao
na internet (pesquisas, entretenimento, compras, transacdes bancarias, baixar
programas, meio de comunicacdo, assistir filmes, estudar), paginas pessoais na
internet (sites, blogs), email, redes sociais (facebook, twitter, orkut, msn, sms,
youtube), edicdo de texto, apresentacao e planilha eletronica;

— Assessoria para compra de hardware e software;

— Assessoria para elucidar duvidas em geral.

Acbes complementares, hoje percebidas no ambiente de trabalho, pelo
atendimento eficiente e com carinho sem desmerecer o desconhecimento do usuario
em relacdo a Tl serd a maneira da abordagem do cliente da empresa, procurando
sua satisfagao.

3.5.2.1.1 Tecnologia e o Ciclo de Vida

Equipamentos de informéatica e programas utilizados na empresa
acompanham todas as tendéncias e demandas da éarea das tecnologias da
informac&o.

Conforme Kotler (2000), o ciclo de vida de um produto depende da categoria,
da forma, do produto e da marca, passando por quatro fases: introducdo que

representa um periodo baixo de crescimento, o crescimento que é o periodo mais
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rapido de aceitagdo e de melhoria dos lucros, a maturidade corresponde ao periodo
de baixa no crescimento e de lucros estaveis e o declinio quando os lucros
desaparecem com a queda das vendas.

Para o negocio em questdo estima-se um ciclo de vida em crescimento por
cerca de 30 anos com a prestacao de servigos de suporte e capacitagdo na area de
Tl para a faixa de pessoas acima dos 45 anos.

3.5.2.1.2 Vantagens Competitivas

O foco das organizacbes modernas, segundo Kotler (2000), esta em
satisfazer e agregar valor ao seu cliente, que se tornaram o alvo das operagdes das
empresas.

Mintzberg (2006) cita que a vantagem competitiva depende do valor, da
raridade e da imitabilidade de seus recursos e capacidades. Os recursos e as
capacidades da empresa agregam valor quando permitem que ela explore
oportunidades e/ou neutralize ameacas, é a arte de criar ou explorar as vantagens
mais fortes, duradouras e mais dificeis de duplicar.

Quando se encara a ameaca como oportunidade de mudanca o
empreendedor se coloca na posicdo de sujeito proativo em busca de alternativas
que transforme em conveniéncia para seu negocio.

Através do marketing de relacionamento se encontra uma vantagem
competitiva sustentavel de satisfazer as necessidades e desejos dos seus
consumidores, tendo percep¢do da realidade, trabalhando com lucratividade e
diferenciando-se dos concorrentes.

A percepcao do cliente do real valor da empresa e de seu profissionalismo s6
e sentido pelo cliente na medida em que € mostrado o0 quanto conseguiu de
beneficios através do trabalho realizado.

Neste contexto, a vantagem competitiva do negdcio esta na estratégia de
diferenciacdo oferecendo servicos de qualidade e personalizados as necessidades
de cada cliente, na residéncia ou no local de trabalho, incluindo as pessoas com

dificuldade de locomocgéo, levando em consideracdo seus conhecimentos, sua idade

45



e sua capacidade de assimilar novas informagdes, facilitando o aprendizado por
estar usando o préprio equipamento.

3.5.2.2 Preco

O preco ideal de venda € aquele que cobre os custos do produto ou servico e
ainda proporciona o retorno desejado pela empresa, sua formacdo é complexa e
abrangente. Quanto mais claros os objetivos da empresa, mais facil sera determinar
0 preco, ressalta Kotler (2000).

Os precos séo visualizados diferentemente pelo cliente e pela empresa. O
cliente estima o preco nos objetivos desejados, no grau de utilizacdo do servigo, no
grau de qualidade percebida, no valor determinado pela empresa e no preco dos
concorrentes. Enquanto, a empresa determina o preco nos objetivos almejados, nos
custos, na margem de lucro, no valor que o cliente atribui, nas restricdes legais e
nos precos fixados pela concorréncia.

Existem modelos de formacéo de precos, porém para a empresa foi planejado
um preco que possa ser pago por um publico exigente, centrado na classe A e B+,
sendo que o diferencial do negdcio esta na forma personalizada de tratamento que
cada cliente tera com atendimento de suas necessidades em Tl no conforto de sua
casa.

A constituicdo dos precos fica estabelecida conforme a tabela quadro, citada

no item 3.3.4, que estabelece precos em porcentagem de atendimentos por semana.

As empreendedoras pretendem atuar com uma margem liquida de lucro de

80% no final do primeiro ano.

3.5.2.3 Promocéao e Publicidade

A empresa precisa se relacionar de maneira construtiva com clientes,

fornecedores, além de se relacionar com um grande numero de publicos
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interessados. Kotler (2000 p. 624) cita que “um publico é qualguer grupo que possa
ter impacto na capacidade de uma empresa para atingir seus objetivos”.

A divulgacdo, a comunicacdo e a promocao dos servicos de assessoria em
informatica de uma empresa de pequeno porte séo viaveis, com a utilizacdo da Web,
de folhetos e de visitas a clubes/entidades com demanda e penetracdo para 0s
servicos, atingindo esse publico com estratégias de marketing que promovam e
protejam a imagem da empresa ou de seus servicos em particular.

Neste sentido, sera criado um site de divulgacdo dos servigos pela internet e
0 sistema newsletter para o envio de correspondéncia eletrbnica e manutencao de
uma comunicacdo eficaz. Para operacionalizar a publicidade em clubes/entidades
serdo distribuidos folhetos, iméds e cartbes de visita personalizados do

microempreendimento e palestras para a terceira idade.

3.5.2.4 Servicos ao Cliente (Venda e Pds-venda)

O marketing de relacionamento segundo Kotler (2000), € a construcdo de um
relacionamento fornecedor-cliente de longo prazo e ndo a busca de uma venda
imediata.

Para tanto, a empresa mantera um banco de dados atualizado com todos os
clientes reais e potenciais para manter contato por email, enviar solugdes, lembrar
de novidades, enviar felicitacbes em datas comemorativas.

Também, incentivara a indicacao, através de promocdes e descontos para 0s

clientes antigos.

3.5.2.5 Relacionamento com Clientes

Como ja foi mencionada anteriormente, a empresa alimentara um banco de
dados atualizado periodicamente para manter contato por correspondéncia escrita e
eletronica, com a identificagéo do cliente, com informagdes fornecidas pelo cliente

(sugestbes, reclamacdes), interagir com o cliente e personalizar o cliente.
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Do ponto de vista tecnolégico, os dados compilados e analisados tornam-se
informagdes a serem usadas para o0 planejamento de ac¢bes e interacdes, pelos
varios pontos de contato com o cliente. (MARCON, 2008)

As empreendedoras tém pontos fortes como: pontualidade, horarios flexiveis,

vocabulario adaptado a faixa etaria.
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3.6 OPROJETO

3.6.1 Plano de Implementacao

Tabela 6 — Plano de implementacao: estrutura da empresa.

01 — Estruturacao da empresa

Acao Quem Data Data final | Indicador Investimento
inicio resultado

Contratar contador para Rosa/ Jul/ Ago/ Contrato social 510,00

abertura da empresa Paula 2010 2010

Controle da contabilidade  Rosa/ Jun/ Mensal- Contrato social 100,00

mensal Paula 2010 mente

Compra de Notebook Rosa Jul/ Ago/ Notebook 3.000,00
2010 2010

Tabela 7 — Plano de implementacao: identidade visual e site.

02 — Identidade visual e site

Acao Quem Data Data Indicador Investimento
inicio final resultado

Elaboracéo da Identidade Rosa/ Jul/ Ago/ Logo/assinatura 1.500,00

Visual Paula 2010 2010 eletrbnica

Elaboracéo da papelariae Rosa/ Jul/ Ago/ Cartdo 200,00

cartdo Paula 2010 2010

imas Rosa/ Jul/ Ago/ Ima 350,00
Paula 2010 2010

Panfletos Rosa/ Jul/ Ago/ Panfleto 200,00
Paula 2010 2010

Site/News Rosa/ Jul/ Ago/ Site e News 5.500,00
Paula 2010 2010

Anlncios Rosa/ Ago/ Anual Anlncios 1.000,00
Paula 2010 Telelista

49



Tabela 8 — Plano de implementacdo: estratégias de comunicacao.

03 — Estratégias de comunicacao

Acao Quem Data Data Indicador Investimento
inicio final resultado

Elaboracéo do banco de Rosa/ Jul/ Ago/ Banco de dados 720,00

dados Paula 2010 2010

Contratacdo de software Rosa/ Jul/ Dez/ Software 40,00

de disparar email Paula 2010 2010

Contato com grupos de Rosa/ Jul/ Mensal  Palestra Visitas

terceira idade para Paula 2010

ministrar palestras

Panfletos em clubes Rosa/ Jul/ Mensal  Panfletos Visitas

sociais, sindicatos e Paula 2010

associac0Oes de classe

3.6.2 Dados para o Desenvolvimento do Projeto

3.6.2.1 Investimento Inicial

O investimento inicial € baixo considerando que a realizacdo dos servigcos

sera na residéncia ou no local de trabalho do cliente e o ponto de referéncia sera o

apartamento das empreendedoras equipado com dois computadores conectados a

internet de banda larga, celular e telefone. Investimento inicial conforme a tabela

nove a sequir:
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Tabela 9 — Investimento inicial.

Investimentos Quantidade Valor R$

Contador 1 510,00
Notebook 1 3.000,00
Construcéo de Site/news 1 5.500,00
Identidade Visual 1 1.500,00
Confeccao de Cartdes de visita 100 200,00
Imas 1000 350,00
Panfletos 1000 200,00
Anuncios 1 1.000,00
Banco de dados 1 720,00
Software de disparar email 1 40,00
TOTAL 13.020,00

3.6.2.2 Pessoal da Producao

A empreendedora Rosa Luiza Schwambach ficara responséavel pela

execucao dos servicos de assessoria em informatica.

3.6.2.3 Pessoal da Administragéo

Direcao e Equipe Tecnica: Rosa Luiza Schwambach

Administragdo financeira e comecial: Rosa Luiza Schwambach e Paula
Schwambach Moizes

Contador: Contratado

o1



3.6.2.4 Distribuicdo de Lucros

Sera distribuido anualmente aos sécios, respectivamente a proporcionalidade

de cotas, vinte por cento (20%) para Paula Schwambach Moizes e oitenta por cento

(80%) para Rosa Luiza Schwambach.

3.6.2.5 Despesas Administrativas

Tabela 10 — Despesas administrativas.

Acéo Quem Periodo Indicador resultado | Investimento
Material de escritdrio Rosa/ mensal Material de escrit6rio 200,00
(cartucho de tinta, papel, Paula

caneta, CD, DVD,

pendrive)

Internet Paula mensal Internet 60,00
Telefone Paula mensal Telefone 150,00
Celular Paula mensal Telefone 200,00
Energia Elétrica Paula mensal Luz 130,00
Condominio Paula mensal Condominio 330,00
Combustivel Rosa mensal Combustivel 220,00
Material de limpeza Paula mensal Limpeza 30,00
Lavagem carro Rosa mensal Carro 80,00
Taxas diversas Rosa mensal Taxas 100,00
Honorario do contador Paula mensal Contador 250,00
Pro-labore Paula/Rosa inicio 3° més  Pro-labore 0,00
Servigos de terceiros Paula/Rosa mensal Servigcos 50,00
Total 1.800,00
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3.6.2.6 Manutencéo e Conservagao

Tabela 11 - Manutencéo equipamento e carro.

Acao Quem Periodo Indicador Investimento
resultado

Manutenc¢é&o hardware Rosa Anual Manutencédo 400,00

Manutencéao carro Rosa Anual Manutencao 1.000,00

Total 1.400,00

3.6.2.7 Seguros

Tabela 12 — Seguro carro, pessoal e apartamento

Acéo Quem Periodo Indicador Investimento
resultado

Seguro do carro Rosa Anual Contrato 1.150.00

Seguro pessoal Rosa/Paula Anual Contrato 1.000,00

Seguro do apartamento  Rosa Anual Contrato 250,00

Total 2.400,00

3.6.2.8 Servigos

Conforme a tabela quadro, repetida neste item,

0S servicos sofrerdo

cobrancas diferenciadas conforme a distancia percorrida do ponto de referencia das

empreendedoras.
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Tabela 4 — Precos em porcentagem de atendimentos por semana.

Valor da assessoria Bairro Horas % atendimentos Total

em 30h semanais

100,00  Zona sul e centro 2h 40% 600,00

150,00 Zona norte 2h 20% 450,00

60,00 Zona sul e centro 1h 40% 720,00

TOTAL por semana 1.770,00
TOTAL mensal 7.080,00

3.6.2.9 Receitas

Nos primeiros meses estima-se uma receita mensal de trés mil quinhentos e
quarenta reais (R$ 3.540,00) que gradativamente em uma curva crescente chegara
ao valor projetado de sete mil e oitenta reais (R$ 7.080,00) mensais no primeiro ano.

Nos anos seguintes projeta-se um crescimento de vinte por cento (20%) ao
ano mais um reajuste de sete por cento (7%) podendo totalizar mensalmente sete

mil, duzentos e setenta e dois reais (R$ 7.272,10) no segundo ano.

3.6.2.10 Impostos e Taxas

A microempresa paga seus impostos sob o regime do SIMPLES NACIONAL,
lei complementar n°® 123/2006.

O Simples Nacional implica o recolhimento mensal, mediante documento
unico de arrecadacéo, dos seguintes impostos e contribui¢cdes:
| - Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica - IRPJ;
Il - Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido - CSLL;
[l - Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social — COFINS;

IV - Contribuicdo para o PIS/Pasep;
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V - Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza - ISS.

Tabela 13 - Partilha do Simples Nacional — Servicos

ReceitaBrutaem 12| | ioyoTA | IRPJ CSLL | COFINS PIS/PASEP ISS
meses (em R$)
Até 120.000,00 4,50% 0,00%  1,22%  1,28% 0,00% | 2,00%
De 120.000,01 a 240.000,00  6,54% 0,00%  1,84%  1,91% 0,00%  2,79%

Fonte: Anexo IV — Lei complementar 123.

Conforme a tabela treze que tem como base os valores definidos pelo
SIMPLES NACIONAL foi projetada a despesa com impostos, na tabela a seguir.

Tabela 14 — Imposto sobre a receita.

Més Projecdo Mensal ALIQUOTA (-4,5%)
Set/2010 e e
Out/2010 3.540,00 159,30
Nov/2010 2.400,00 108,00
Dez/2010 3.200,00 144,00
Jan/2011 3.620,00 162,90
Fev/2011 4.900,00 220,50
Mar/2011 5.100,00 229,50
Abr/2011 6.400,00 288,00
Mai/2011 6.800,00 306,00
Jun/2011 7.000,00 315,00
Jul/i2011 6.900,00 310,50
Ago/2011 7.000,00 315,00

3.6.2.11 Empreéstimo
As empreendedoras fardo uso de um empréstimo no valor de treze mil e vinte

reais (R$ 13.020,00) para cobrir o valor do investimento inicial que sera pago em dez

vezes.
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3.6.2.12 Rentabilidade e Projecdes Financeiras

Para realizar uma analise da rentabilidade da microempresa de assessoria de
informatica e avaliar os retornos obtidos serao utilizados os dados dos trés primeiros

anos da organizacao, projetados na tabela cinco e repetida neste item.

Tabela 5 — Projecdo de vendas para trés anos com um crescimento de vinte por
cento (20%) ao ano mais reajuste de sete por cento (7%).

Exercicio Projecdo de crescimento de 20% ao ano mais reajuste de 7%
set/2010 a ago/2011 84.960,00
set/2011 a ago/2012 109.088,00
set/2012 a ago/2013 130.905,00

3.6.2.13 Projecéo de Fluxo de Caixa

Para que uma empresa obtenha sucesso financeiro, € fundamental que ela
tenha controle de todas as entradas e saidas de caixa, diariamente. Somente assim,
podera entdo, planejar, prever receitas e despesas futuras.

O fluxo de caixa pode ser conceituado como o instrumento utilizado pelo
administrador financeiro com o objetivo de apurar os somatérios de ingressos e
desembolsos financeiros da empresa, em determinado momento, prognosticando
assim se havera excedentes ou escassez de caixa, em funcdo do nivel desejado

pela empresa.
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Quadro 3 — Fluxo de caixa projetado.

Saldo Anterior de Caixa 4.000,00 2.200,00 3.580,70 3.370,70 194 70 329 20 1.807,30 1.125 20 2.335 80 277780 1.960 80 2 548 30
Saldo de Caixa Atual 2,200,00 3.980,70 3.370,70 194,70 329,80 1.807,30 1.125,80 2,335,580 2,777,580 1.960,50 2.548,30 341130
Empréstimos bancarios 13.020,00
RECEITAS - 3.540,00 3.600,00 3.620,00 4.400,00 5.600,00 5.400,00 6.800,00 7.000,00 6.900,00 7.000,00 7.030,00
Receitas com =ervicos a prazo 3.540,00 2 400,00 2.000,00 2.000,00 2 500,00 2.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Receitas com servicos a vista 1.200,00 1.620,00 2.400,00 3.100,00 3.400,00 3.800,00 4.000,00 3.%00,00 4.000,00 4.080,00
DESPESAS 14.820,00 1.759,30 4,210,00 6.796,00 4,264,590 4.122,50 6.081,50 5.590,00 6.558,00 T.717,00 6.412,50 6.217,00
Impostos (SIMPLES 4,5%) 159,30 108,00 144 00 162,90 220,50 225,50 288,00 306,00 315,00 310,50 315,00
Material e=critdrio 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Internet G0,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 G0,00
Telefones 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Energia 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00
Condominio 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
Combustivel + BGastos veiculo 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
WMaterial Limpeza 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Taxas Diversas + Serv terceiros 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Honorarios Contabeis 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Pro-labore 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 2.000,00 2.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Despesas Abertura empresa 510,00
Compra Notebook 3.000,00
Construcde Site 5.500,00
ldentidade vizual 1.500,00
WMaterial Grafico 750,00 750,00
Anlncios 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Compra Scftware TE0,00
Pgto Empréstimos Bancarios 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00 1.302,00
Manutencéo Equipamentes 400,00
Manutencéo veiculos 500,00 500,00
Seaquros 1.250.00 1.150.00
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3.6.2.14 Balancete Inicial

Quadro 4 — Balancete inicial.

ATIVO 47.020,00
CIRCULANTE 17.020,00
Caixa e Bancos 17.020,00
Empréstimo 13.020,00
Integralizacao 4.000,00
PERMANENTE 30.000,00
Imobilizado 30.000,00

Veiculos 20.000,00
Equipamento Informatica 5.500,00

Softwares 4.500,00

PASSIVO 47.020,00
CIRCULANTE 13.020,00
Empréstimos Bancarios 13.020,00
PATRIMONIO LIQUIDO 34.000,00
Capital Social integralizado 34.000,00

3.6.2.15 Demonstrativo do resultado do més

Quadro 5 — Demonstrativo do resultado do més.

RECEITAS 3.540,00
Receitas vendas a Prazo 3.540,00
DESPESAS 11.060,00
Despesas de Implantacéo 9.260,00
Despesas Administrativas 1.800,00

RESULTADO (7.520,00)




3.6.2.16 Balancete apos primeiro més

Quadro 6 — Balancete ap0s primeiro més.

ATIVO 39.500,00
CIRCULANTE 5.740,00
Caixa e Bancos 2.200,00
Saldo Anterior 17.020,00
Despesas Implantacéo (9.260,00)
Despesas Gerais (1.800,00)
Compra Hardware (3.000,00)
Compra Software (760,00)
Clientes 3.540,00
Clientes a prazo 3.540,00
PERMANENTE 33.760,00
Imobilizado 33.760,00
Veiculos 20.000,00
Equip. Informatica 8.500,00
Softwares 5.260,00
PASSIVO 39.500,00
CIRCULANTE 13.020,00
Empréstimos Bancarios 13.020,00
PATRIMONIO LIQUIDO 26.480,00
Capital Social integralizado 34.000,00
Resultado do Més (7.520,00)




4 CONCLUSAO

Com base no desenvolvimento do PIN acredita-se na viabilidade da
microempresa, portanto, cabe as empreendedoras implementéa-lo.

Nesta etapa do estudo ficou claro como € importante iniciar um
empreendimento com o minimo de risco. Através de um plano de negocios
estruturado e bem elaborado pode-se prever o futuro da empresa e calcular
possiveis erros no planejamento.

Assim, a elaboracdo desse estudo demonstra que os fatores como a
globalizacdo e o avanco tecnologico representam infinitas oportunidades de
negocios que bem analisadas em um PIN constituem grandes as chances de dar
certo.

Do mesmo modo, o crescimento das novas exigéncias da era da tecnologia e
o elevado numero de pessoas maiores de 45 anos com dificuldades em manusea-lo
asseguram boas condicdes de rentabilidade bem como a garantia da sobrevivéncia
da empresa.

De acordo com Freire (2001), educar é transformar as pessoas, logo este PIN
almeja contribuir para isso, fazer com que as pessoas gostem das ferramentas de TI
e tudo que lhe € proporcionado para estar inserido na era digital.

Diante do exposto, as empreendedoras entendem que apesar do pouco lucro
liquido nos primeiros meses conforme o fluxo de caixa vale a pena investir na

microempresa como forma de obter renda extra apos a aposentadoria.
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