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Definição do tema de estudo 

 
A base tecnológica adotada para comunicação está cada vez mais 

caracterizada por uma clara separação entre as empresas provedoras de conteúdo e 

empresas que fornecem o meio de transmissão para entrega de conteúdo aos 

clientes. Hoje já é bastante natural acessar a programação de uma rádio através de 

diversos meios, por exemplo, através de freqüência AM ou FM, ou através de algum 

canal da televisão pelo serviço de TV paga, seja a cabo ou por satélite. Também já 

está sendo bem divulgada a possibilidade de ouvir esta mesma rádio por um software 

aplicativo no celular, utilizando a banda de dados da operadora de telefonia ou 

através da internet. Especialistas apontam que a perspectiva futura para a 

transmissão de informações, como a programação de uma rádio, ou quaisquer outras 

informações que envolvam dados, voz e vídeo é a transmissão por IP (Internet 

Protocol – protocolo de transmissão de dados via internet). Observando o descrito 

acima, verifica-se que a realidade de transmissão de dados já se faz presente no 

cotidiano da maioria das pessoas. Câmeras que transmitem em tempo real o fluxo de 

trânsito na cidade, ou as condições de clima em uma praia também já são bastante 

utilizadas por um número cada vez maior de pessoas à medida que tenham seus 

computadores pessoais (PCs) ligados à internet. Câmeras de segurança que 

monitoram residências, prédios e ruas podem ser assistidas em qualquer parte do 

mundo via internet. Acrescentando importância à onda de vídeos na internet, as 

empresas de programação de conteúdo de TV, sejam elas as convencionais 

programadoras que tem sinal aberto em todo o país, ou mesmo as programadoras 

que distribuem conteúdo através da TV paga com programas específicos de 

variedades, filmes, esportes, incluindo jogos de futebol ao vivo, passam a ter interesse 

neste novo meio de transmissão. Com este aumento de aplicações disponíveis, o 

consumo de banda de internet, isto é, a velocidade com que o PC comunica-se com a 

rede, passa a ter mais interesse para o usuário comum.  

 

Atentas a esta demanda as empresas de telecomunicações investem em novas 

tecnologias e passam a oferecer planos com maiores velocidades, variedade de 

preços e condições cada vez mais diversas. O que torna a um usuário comum uma 

decisão por qual o melhor fornecedor para comunicações uma escolha com muitos 

parâmetros a serem considerados. 



5 

 Também considerado o desenvolvimento econômico brasileiro, no qual a 

classe média torna-se maior e com crescente poder de compra, refletindo em maior 

consumo de equipamentos eletrônicos principalmente aqueles instalados para trazer 

maior conforto a suas residências. Com mais equipamentos instalados em suas 

residências, o usuário terá a necessidade de integrá-los. Com os devidos ajustes a 

comunicação entre os equipamentos instalados na residência em uma forma de rede, 

conectados entre si e ainda inevitavelmente conectados à internet é fácil imaginar que 

é possível para o usuário controlar todos estes dispositivos a partir de uma conexão 

de internet, não importa onde esteja.  

Uma vez descrita esta crescente complexidade de soluções existentes no 

mercado para que um usuário comum, aquele novo emergente na classe média, ou 

até mesmo em classes mais altas, que não tenham disponibilidade de tempo ou 

mesmo conhecimento para integrar estes diversos dispositivos e deles extrair 

melhores resultados visando o seu conforto, verifica-se que há uma oportunidade de 

mercado para que um especialista realize tal atividade. 

Com base neste cenário, propõe-se descrever um plano de negócios voltado 

para atendimento de serviços de automação residencial e predial que terá por meta 

ajudar ao cliente obter maior integração de equipamentos, melhorando a usabilidade 

dos equipamentos e o conforto na sua utilização. A convergência digital de dados, voz 

e vídeo, além da integração de equipamentos, será o principal alvo do negócio 

proposto. Estima-se que para cada cliente haverá uma solução específica a ser 

adotada que levará em consideração que tipos de equipamentos e que nível de 

automação o cliente espera.  

 

1. Objetivos do trabalho 

 

2.1  Objetivo Geral 

Elaborar um plano de negócios para analisar a viabilidade de estabelecer uma 

empresa de automação predial integradora de soluções de transmissão de dados, voz 

e vídeo via IP. 
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2.2  Objetivos específicos 

Os objetivos específicos descreverão cada uma das etapas do plano de 

negócios, especificando as características de cada item para o mercado foco do novo 

empreendimento. Deverão necessariamente abordar os seguintes itens: 

• Sumario executivo com a síntese do empreendimento 

• Descrição da empresa 

• Detalhamento dos produtos e serviços a serem fornecidos 

• Planejamento de marketing e vendas 

• Análise estratégica 

• Plano financeiro 

 

2. Justificativa 

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009) o processo de empreender é 

composto de quatro fases: a identificação e avaliação de uma oportunidade de 

mercado; o desenvolvimento de um plano de negócios; a determinação dos recursos 

necessários; e a administração da empresa resultante. A partir da observação da 

oportunidade de negócios descrita, a elaboração de um plano de negócios será fator 

importante para descrição dos elementos externos e internos relevantes envolvidos no 

início de um novo empreendimento. Tendo em vista que o negócio proposto é 

inovador, a necessidade de que a elaboração do plano de negócio detalhado se fará 

presente para que fique claro aos financiadores de recursos quais os serviços que o 

novo empreendimento se proporá executar. 

 O plano de negócios terá como objetivo expor e delimitar claramente sobre o 

quais são as oportunidades em se abrir um negócio para serviços de automação, 

considerando-se a evolução tecnológica atual e as novas opções que a indústria 

eletrônica aponta como tendência, qual a perspectiva de mercado para o negócio 

proposto e ainda descrever a viabilidade financeira do negócio. 

Juntamente com o plano de negócios pretende-se dimensionar o mercado 

potencial para uma empresa de serviços de automação, com o que será possível 
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dimensionar a estrutura mínima inicial da empresa considerando o investimento 

inicial, recursos materiais e de pessoas. Com isso o plano de negócios deverá mostrar 

o que o empreendedor quer fazer, como vai fazer e porque é um bom negócio. 

Mostrar o potencial do mercado, capacidade de realmente se destacar perante os 

concorrentes e por fim mostrar que financeiramente e economicamente o negócio é 

viável. 

3. Revisão Teórica 

Este capítulo apresenta uma revisão bibliográfica sobre a elaboração de um 

plano de negócios. Serão descritos os principais itens a serem observados na 

elaboração de um projeto, o que servirá de guia para estruturação do trabalho 

apresentado. 

4.1  O Plano de Negócios 

Conforme descrito por Hisrich, Peters e Shepherd (2009) o plano de negócios, 

freqüentemente criticado por ser “um sonho de glória”, é seguramente o documento 

mais importante para o empreendedor no estágio inicial. É provável que potenciais 

investidores não pensem em investir em um novo empreendimento enquanto o plano 

de negócios não estiver completo. Além disso, ele ajuda a sustentar, no 

empreendedor, a perspectiva do que necessita ser realizado.  

O plano de negócios deve conter o planejamento da empresa segundo a visão 

do empreendedor, incluindo a visão dos elementos internos e externos relevantes 

envolvidos no empreendimento. Com freqüência integra planos funcionais como os de 

marketing, finanças, produção e recursos humanos. A elaboração do plano de 

negócios deve ser conduzida pelo empreendedor, no entanto ele deve consultar 

diversas fontes durante a preparação. Profissionais especializados tais como 

engenheiros, advogados, contadores, consultores de marketing podem oferecer 

valiosas contribuições. Assim como organizações voltadas para o empreendedorismo 

tais como SEBRAE e ainda fontes de pesquisas de mercado governamentais, como, 

por exemplo, o IBGE. Através da internet, buscando em sites confiáveis, é possível 

obter informações para serem acrescidas ao plano de negócios.  

O empreendedor deve ter o cuidado de expor claramente sobre o que se trata o 

empreendimento, de maneira que os seus leitores tenham clareza para abordar suas 

questões e preocupações sobre o empreendimento. O plano de negócio tem como 
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leitores os prováveis investidores, banqueiros, sócios, fornecedores, clientes, 

conselheiros e consultores. Seja quem for o leitor, haverá diferentes propósitos nas 

buscas de informações, portanto é de extrema valia que o plano de negócios esteja 

estruturado em seções ou itens, de forma que o leitor consiga obter as informações 

que deseja de forma mais clara, ficando este mais propenso a ler com atenção os 

detalhes que lhe interessam. Um plano de negócios que contenha todas as seções 

pertinentes, mas que esteja desorganizado, dificilmente causará uma boa impressão 

ao leitor. 

O propósito primário do processo é ajudar os empreendedores a adquirirem 

profundo entendimento da oportunidade que estão idealizando. O plano de negócios 

testa a viabilidade de uma idéia, é um processo dinâmico, comparável a resolver um 

quebra-cabeça. Assim que se começa a preencher as lacunas, começa a vislumbrar a 

imagem real. O empreendimento vislumbrado seria verdadeiramente uma 

oportunidade? Muitos candidatos a empreendedores perseguem obstinadamente 

idéias que não são oportunidades, e o tempo investido num plano de negócios lhes 

pouparia muitos recursos e horas gastas em empreendimentos infrutíferos.  

Conforme descrito por Dornelas (2008) um plano de negócios deve abordar os 

seguintes temas: 

4.1.1 Sumário executivo 

É a seção principal do plano de negócios que deve expressar uma síntese do 

que será apresentado na seqüência, preparando e atraindo o leitor para uma leitura 

com mais atenção e interesse. Deve ser a última parte a ser escrita durante a 

elaboração do plano e deve conter informações-chave do plano de negócios. Os 

melhores planos de negócios são aqueles mais objetivos e seu sumário executivo 

deve ser escrito de forma clara e concisa. Deve ser dirigido ao público-alvo, ou seja, 

deve ser escrito com ênfase nos assuntos que mais interessam ao leitor do plano de 

negócios.  Assim um plano de negócios destinado a um banco de investimentos, 

visando à obtenção de empréstimos ou capital de risco, deve necessariamente dar 

ênfase à parte financeira, ao retorno do investimento para o investidor, à justificativa 

de necessidade do dinheiro e onde será aplicado na empresa. Deve demonstrar 

também a demanda pelos produtos ou serviços da empresa no nicho de mercado em 

questão e como a empresa se diferencia de seus competidores.  
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4.1.2 Descrição da empresa 

Apresenta um breve resumo da organização da empresa, sua historia, e seu 

status atual. Enfatiza as características únicas do negócio e como provê beneficio ao 

cliente. Pode ser abordada a perspectiva da empresa a curto e médio prazo. Trata-se 

de uma parte descritiva do plano de negócios, mas que deve ser feita com muito 

cuidado para evitar faltas ou excessos. Neste item é importante mostrar que a 

empresa possui pessoas qualificadas e comprovadamente experientes nos níveis de 

comando. A equipe de gestão é o principal foco dos investidores quando analisam um 

plano de negócios. Na descrição do negócio é importante mostrar que a empresa 

possui pessoas qualificadas e comprovadamente experientes nos níveis de comando. 

Além da descrição da estrutura da empresa, a participação societária; a localização e 

infra-estrutura; como será a manutenção dos registros contábeis; seguro; segurança; 

o que será terceirizado; quais serão os parceiros estratégicos, são os itens 

importantes a serem descritos nessa seção. 

 

4.1.3 Produtos e serviços 

Esta seção deve conter o detalhamento de como produtos e serviços serão 

realizados. É nela que são descritos como os produtos ou serviços serão fornecidos. 

Porque a empresa é capaz de fornecê-los. Quais as características da equipe de 

produção e em quais aspectos o produto ou serviço difere da concorrência. Quais as 

características únicas que o produto ou serviço tem de especial a fornecer para os 

clientes. Descrever onde os suprimentos serão obtidos e porque estes fornecedores 

foram os escolhidos. 

É nesta seção que deve ser abordado o ciclo de vida do produto, identificando 

em que etapa encontra-se o produto da empresa. Considerando a etapa do ciclo de 

vida do produto, seja ela o lançamento do produto, a fase de crescimento, a 

maturidade ou o declínio, haverá a necessidade de uma estratégia de 

desenvolvimento do produto dentro da empresa. Este posicionamento em relação ao 

mercado deve ser também descrito nesta seção. 

Para empresas com teor tecnológico, tanto no processo produtivo quanto no 

produto em si, cabe destacar no plano de negócios como a empresa domina estas 

premissas tecnológicas. Qual a sua dependência tecnológica de parceiros ou 
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fornecedores e ainda qual a sua estratégia para diminuir ou eliminar a dependência 

tecnológica. Como se dará o processo de pesquisa e desenvolvimento. Mesmo 

empresas pequenas podem elaborar parcerias com outras organizações para 

desenvolvimento tecnológico, tais como universidades, o que pode ser descrito nesta 

seção. 

4.1.4 Marketing e vendas 

Nesta seção devem ser descritas as estratégias da empresa para relação com 

o mercado. Geralmente referido ao composto de marketing dos 4Ps: Produto, Preço, 

Praça (canais de distribuição) e Propaganda/comunicação. A empresa pode adotar 

estratégicas especificas, atuando sobre o composto de marketing. A projeção de 

vendas da empresa está diretamente ligada à estratégia de marketing estabelecida, 

pois depende de como o produto será posicionado no mercado, qual será sua política 

de preços, as promoções e os canais de vendas que serão utilizados e, ainda, como o 

produto chegará ao cliente. 

São características de promoção do produto, promover mudanças na 

combinação portfólio de produtos; retirar, adicionar ou modificar os produtos; mudar 

design, embalagens, qualidade, desempenho, características técnicas, tamanho, 

estilo ou opcionais.  

Para promoções de preços, definir preços, prazos e formas de pagamento para 

grupos de produtos específicos, para determinados segmentos de mercado; definir 

políticas de atuação em mercados seletivos; definir políticas de penetração em 

determinados mercados; definir políticas de descontos especiais. 

Quanto aos canais de distribuição (Praça), usar canais alternativos; melhorar o 

prazo de entrega; otimizar a logística de distribuição. 

Quanto à propaganda e comunicação, definir novas formas de vendas; mudar 

equipe e canais de vendas; mudar política de relações pública; mudar agência de 

publicidade e definir novas mídias prioritárias; definir feiras ou exposições que serão 

priorizadas.  

As alterações nos objetivos de marketing respondem a alteração para onde a 

empresa quer ir, isto é, alteram sua participação no mercado, quanto vende, quanto 

lucra, em quais segmentos e regiões, sua penetração no mercado e quais 
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consumidores atingem. 

A projeção de vendas deve ser feita tendo como base a análise do mercado, a 

capacidade produtiva e a estratégia de marketing da empresa. Desta forma a projeção 

será mais realista e terá maior probabilidade de ocorrer próximo ao planejado. Deve-

se atentar a sazonalidade do produto e projeção econômica do mercado. 

 

4.1.5 Análise estratégica 

Expõe o ambiente atual em que o negócio está inserido, analisado 

internamente e externamente à empresa. Inclui um misto de racionalidade e 

subjetividade, que pode ajudar o empreendedor a entender melhor a situação atual do 

seu negócio e qual as melhores alternativas, ou meios, para atingir os objetivos e 

metas estipulados. 

No plano de negócios deve ser dada ênfase à análise dos ambientes externo e 

interno, onde se medem os riscos inerentes ao negócio, as oportunidades de mercado 

identificadas, os pontos fortes da empresa, seus diferenciais, e ainda os pontos 

fracos, aqueles em que a empresa sente necessidade de melhora. Só depois de uma 

análise ambiental criteriosa é que a empresa poderá estabelecer seus objetivos e 

metas, bem como as estratégias que implementará para atingí-los. A declaração de 

visão define aonde a empresa quer chegar, a direção que pretende seguir, e o que ela 

quer ser. Já a declaração de missão deve refletir a razão de ser da empresa, o que 

ela é e o que ela faz. 

Para estabelecer objetivos e metas é preciso entender o ambiente que a 

envolve a empresa externamente, e o ambiente interno da empresa. Esta análise 

mostrará se a empresa está preparada para seguir em frente, os desafios que se 

apresentam e os riscos que correrá, com seus executivos cientes de tudo. Se o 

empreendedor não conhece os riscos que envolvem seu negócio, é sinal de que ele 

não está preparado para as adversidades futuras. O plano de negócios deve mostrar 

que o empreendedor conhece sua empresa internamente e o que deve fazer para 

driblar os fatores externos, sobre os quais não consegue agir diretamente. Por isso é 

que a análise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats – forças, 

fraquezas, oportunidades e ameaças) da empresa é extremamente útil para traçar um 

panorama da situação atual e prevista para o negócio. A análise de pontos fortes e 
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pontos fracos devem ser realizados de maneira honesta pelo empreendedor. 

Identificar pontos fracos não significa mostrar incompetência, mas que a empresa 

conhece suas fragilidades e tem intenção de melhorá-los. Igualmente superestimar os 

pontos fortes também poderá causar embaraços futuros. 

Nesta seção também os objetivos da empresa devem ser descritos, indicando 

as intenções gerais da empresa e o caminho básico para chegar ao destino proposto 

pelo empreendedor. Objetivos e metas são o referencial do planejamento estratégico 

da empresa. Descreve o que a empresa quer atingir. São anseios de ordem macro, 

aqueles que a empresa define de forma a cumprir sua missão de negócios em busca 

de sua visão. Estes são descritos com palavras e frases. Da mesma forma as metas 

da empresa devem ser descritas especificando objetivos mensuráveis, descritos com 

números, que constituem os passos para atingir um objetivo. Usualmente um objetivo 

é composto de varias metas. Objetivos e metas indicam o que a empresa deseja 

atingir. Já a estratégia de negócios indica como a empresa pretende alcançá-los. 

 

4.1.6 Plano financeiro 

O plano financeiro deve refletir em números tudo o que foi descrito até então 

nas outras seções do plano de negócios. 

Os principais demonstrativos financeiros a serem apresentados em um plano 

de negócios são: Balanço patrimonial, Demonstrativo de resultados e Demonstrativo 

de Fluxo de Caixa, projetados com um horizonte de no mínimo três anos, sendo que o 

usual é normalmente um período de cinco anos. No caso do fluxo de caixa deve ser 

detalhado mensalmente. Por meio destes demonstrativos financeiros é possível 

efetuar uma análise de viabilidade do negócio e o retorno financeiro proporcional. 

Para estas análises geralmente são utilizados os seguintes métodos: análise do ponto 

de equilíbrio, prazo de payback, TIR (Taxa Interna de Retorno) e VPL (Valor Presente 

Líquido). O empreendedor deve estabelecer quais são as metas financeiras de seu 

negócio e, por meio de instrumentos financeiros, acompanhar seu êxito. 

4. Metodologia 

Para o estudo proposto de desenvolvimento de um plano de negócios de uma 

empresa de automação e integração residencial de equipamentos, iniciou-se o 
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levantamento de dados de campo através de entrevistas informais com pessoas que 

ocupam posições capazes de fornecer informações sobre a quantidade e qualidade 

do mercado alvo pretendido. 

A coleta dos dados primários ocorreu através de entrevistas informais com 

responsáveis por prédios residenciais, responsável pelo atendimento em empresa 

administradora de condomínios e responsáveis por tomada de decisão em residências 

que tenham acesso à internet em banda larga e mais de 2 computadores. 

Através destas entrevistas verificou-se que há grande interesse por inovações 

tecnológicas que venham a facilitar as atividades das pessoas. Durante as 

entrevistas, uma vez identificado aquilo que se apresentava era uma perspectiva de 

negócios que se propunha em introduzir serviços de integração de equipamentos 

residenciais, sendo que as maiorias destes equipamentos provavelmente já existiriam 

na residência dos clientes, despertava no entrevistado o interesse em saber como 

seria aplicável em sua residência e ainda quais novos equipamentos deveria ele 

compara para atualizar-se tecnologicamente. 

Também como dado primário foi realizado levantamento na praça de Porto 

Alegre a determinação de preços de materiais e serviços necessários para o inicio das 

atividades da empresa, a partir de informações coletadas com fornecedores de 

materiais, pesquisas na internet em sites especializados e na experiência de um dos 

sócios, que já trabalhou em diversas empresas do ramo de telecomunicações. A 

determinação de quantidades e custos individuais estão expressas na tabela 05 – 

Fluxo projetado, sendo estimativas de consumo de acordo com as metas propostas 

para vendas, compondo o plano financeiro. 

Para caracterização dos dados secundários procedeu-se com a análise do 

mercado consolidados através de levantamentos realizados pelo site 

www.teleco.com.br expressos na figura 01 e caracterizados no item analise de 

mercado, apresentado a seguir. 

5. Apresentação e análise dos dados 

Entre tudo que é essencial para a existência humana, a necessidade de 

interagir com as outras pessoas está logo abaixo de nossa necessidade de manter a 

vida. A comunicação é quase tão importante para nós quanto nossa dependência de 

ar, água, comida e abrigo. 
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Os métodos que usamos para compartilhar idéias e informações estão em 

constante mudança e evolução. Enquanto as relações humanas antes eram limitadas 

a conversas cara a cara, inovações nos meios físicos continuam aumentando o 

alcance de nossas comunicações. Da imprensa escrita à internet, passando pela 

televisão, cada novidade tem melhorado e aperfeiçoado a nossa comunicação. Assim 

como cada avanço na tecnologia da comunicação, a criação e conexão de redes de 

dados de alto desempenho têm alterado a maneira de as pessoas se relacionarem 

entre si e a forma como executam atividades de sua rotina. 

 

5.1. Análise de Mercado 

 
As primeiras redes de dados limitavam-se a trocar informações baseadas em 

caracteres entre sistemas de computadores conectados. As redes atuais 

desenvolveram-se a ponto de transferir fluxos de voz, vídeo, texto e gráficos entre 

diferentes tipos de dispositivos. Formas de comunicação previamente separadas e 

distintas convergiram em uma plataforma comum. Esta plataforma fornece acesso a 

uma grande variedade de novos e alternativos métodos de comunicação que 

possibilitam que as pessoas interajam diretamente entre si quase instantaneamente. 

A natureza imediata das comunicações na Internet favorece a formação de 

comunidades globais. E essas comunidades promovem uma interação social 

independente de localização ou fuso horário. Como a informação é uma parte integral 

de toda atividade humana, todos os processos de nossa existência individual e 

coletiva são diretamente moldados (embora, com certeza, não determinados) pelo 

novo meio tecnológico. 

Atualmente, a tecnologia é provavelmente o principal agente modificador do 

mundo, já que ajuda a criar um mundo no qual as fronteiras nacionais, distâncias 

geográficas e limitações físicas se tornam menos relevantes e apresentam obstáculos 

cada vez menores. A criação de comunidades on-line para a troca de idéias e 

informações tem o potencial de aumentar as oportunidades de produtividade ao redor 

do mundo. Como a Internet conecta pessoas e promove a comunicação irrestrita, ela 

apresenta a plataforma para cuidar de negócios, lidar com emergências, informar 

pessoas e apoiar a educação, a ciência e o governo. 
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Nos últimos anos houve um crescimento exponencial de conteúdos disponíveis 

em formato digital. Atualmente, quase a totalidade da produção musical e de cinema, 

programas televisivos e vídeo é produzida e distribuída em meios digitais. Revistas e 

jornais são produzidos em meios digitais antes de serem impressos. Manuais, livros, 

materiais de propaganda, têm sua concepção e arte final em meio digital antes de 

impressos. No meio cientifico, trabalhos como dissertações, monografias e relatórios 

técnicos são disseminados em meios eletrônicos. 

A codificação digital das fontes de informações é um dos pilares para 

percepção de valor da convergência. A mudança de formato de transferência de 

informações que estamos assistindo é capaz de delinear o mercado alvo que se 

pretende atingir. Para um mercado crescente de residências e pequenos e médios 

comércios em que cada vez mais tem instalados novos equipamentos e que 

necessitam de conexão com a internet para atingir sua plenitude de funcionamento, 

faz com que o mercado potencial para atividades voltadas para integração de 

automação seja promissor de novas oportunidades. 

 

5.2. Analise da concorrência 

Atualmente já há tendência de que grandes empresas busquem atender por 

completo o consumidor, oferecendo pacotes de telecomunicações que incluem 

serviços de telefonia, internet e TV paga de forma conjunta e fechada. Atualmente há 

empresas que oferecem como parte do pacote completo roteador WIFI, capaz de 

realizar interconexões sem fio com outros equipamentos que tenham esta opção. O 

que a principio imagina-se como concorrência de serviços que a empresa descrita 

neste plano de negócios se dispõe a realizar, porém deve-se considerar que esta 

pode ser mais uma oportunidade, já que, incluindo um roteador WIFI, haverá 

necessidade de configuração não só do roteador em si, mas também dos demais 

equipamentos terminais finais sejam eles notebooks, telefones celulares, i-pads, 

console de games, câmeras de segurança, etc. Além da configuração inicial, há 

oportunidades na manutenção de segurança da rede, analise da cobertura desta rede 

residencial e solução de eventual área de sombra, além da manutenção da integração 

com os demais equipamentos existentes e aqueles outros que o cliente venha a 

acrescentar na sua residência. 

Como concorrência também deve ser considerado aquele usuário que por sua 



16 

própria iniciativa procura realizar a integração dos equipamentos existentes, porém 

mesmo aqueles com expertise para elaboração deste tipo de conexões, pode em 

grande parte considerar o tempo investido na execução da tarefa deva ser realizado 

por outro profissional. Há ainda a concorrência de profissionais com conhecimento 

técnico em informática, tipicamente caracterizados por terem foco na configuração de 

PCs, sejam elas instalações de software, sua manutenção ou alteração de hardware. 

Porém como se percebe nos diversos anúncios em classificados de serviços na 

internet, ou ainda mesmo em jornais, há variedade de profissionais, porém seu foco 

não está na integração de sistemas, mas sim na instalação ou manutenção de 

software ou na manutenção de hardware. 

Portanto descreve-se que há concorrência, porém o que a empresa descrita 

neste plano de negócios pretende forçar, não está no centro das atenções das 

potenciais empresas que concorrem no mercado nesta área. 

 

5.3. O mercado em números 

Segundo dados observados no site www.teleco.com.br, considerado um dos 

mais respeitáveis em indicadores do mercado de Telecom, em abri/2011 havia o 

quadro descrito na figura 01 sobre o mercado brasileiro. Os dados selecionados 

apontam para um crescimento entre 10 a 15% anual, apresentado de forma continua 

nos anos analisados. O que pode apontar boas perspectivas para o lançamento de 

empreendimentos nesta área. 
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Figura 01 – Fonte site www.teleco.com.br em 28/04/2011 

Velocidade média de acesso à internet no Brasil  

 Kbps 2008 2009 1T10 2T10 3T10 

Velocidade Média  991 1.312 1.271 1.400 1.500 

   

Total de conexões Banda Larga no Brasil 

 Milhares 1T09 2T09 3T09 4T09 1T10 2T10 3T10 4T10 

ADSL 7.256 7.494 7.481 7.678 7.982 8.338 8.641 8.976 

TV Assinatura 2.680 2.835 3.020 3.132 3.238 3.350 3.579 3.824 

Outros  424 425 500 570 650 750 850 1.000 

Total 10.360 10.754 11.001 11.380 11.870 12.438 13.070 13.800 

Acessos/ 100 hab.  5,43 5,62 5,74 5,92 6,16 6,44 6,76 7,12 

Fonte: Operadoras e Teleco, não inclui link dedicado * Estimativa preliminar do Teleco  

Existem ainda conexões IP dedicadas (mercado corporativo), acessos via satélite (21 mil em 2007) e 
acessos de banda larga móvel das operadoras de celular. 

 

Usuários com Acesso à Internet no Domicílio  

Milhares 2006 2007 2008 2009 

1º Trimestre 21.227 22.097 34.053 38.231 

2º Trimestre 21.227 27.533 35.448 40.164 

3º Trimestre 21.241 30.108 36.348 - 

4º Trimestre 22.096 32.143 38.231 42.300 

Fonte: IBOPE NetRatings 
 

Usuários de Internet no Brasil de acordo com várias Fontes. 

 Milhões 2005 2006 2007 2008 2009 

Fonte: PNAD *  32,1 - - 55,9 67,9 

Fonte: TIC Domicílios*  - 35,3 44,9 53,9 63 

Fonte Ibope**   32,5 39 62,3 66,3 

* população de 10 anos ou mais de idade que acessou a Internet, pelo menos uma vez, nos 90 dias que 
antecederam à entrevista. 

** total de pessoas com com mais de 16 anos com acesso à internet em qualquer ambiente. 
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Figura 02 – Usuários de internet 

As figuras 01 e 02 demonstram que o crescimento do mercado de TI ocorre de 

forma constante nos últimos anos no Brasil. O que é um bom indicativo para 

realização de novos empreendimentos nesta área. Para estimar o mercado de Porto 

Alegre verificou-se os dados do IBGE, também descritos no quadro acima, de onde 

pode-se estimar que há cerca de 70.500 domicílios com internet com velocidade 

acima de 2MB (Domicílios em Porto Alegre x %acesso à internet no domicílio que 

moravam x %usuários de internet acima de 2MB em mar/11). O que pode dar uma 

idéia do publico total potencial para o empreendimento proposto. Muito embora deva 

se considerar que os dados d IBGE são de 2008 e ainda há que acrescentar como 

mercado potencial comércios existentes e principalmente aqueles ainda a serem 

implantados, que antes de realizar o investimento, podem através de um projeto mais 

elaborado utilizar-se de convergência de mídias para redução de custos. Ainda deve 

ser considerado o mercado da região metropolitana de Porto Alegre, que também 

será alvo do atendimento da empresa. 

 
Usuários domiciliares de internet 
Velocidade de usuários ativos  mar/10 mar/11 
até 128 kbps  13,30% 7,00% 
128 a 512 kbps  28,70% 22,70% 
512 kbps a 2 Mb  42,80% 48,40% 
2 Mb a 8 Mb  10,70% 15,20% 
acima de 8 Mb  3,20% 5,50% 
Não identificado  1,30% 1,20% 

Total  29.109 35.126 
Fonte site www.teleco.com.br em 30/06/2011 
 
 
 

Pessoas de 10 anos ou mais de idade que utilizaram a 
internet no período de referência dos últimos 3 meses em 

Porto Alegre 
no domicilio em que moravam 59,30% 
no local de trabalho 36,30% 
em estabelecimento de ensino 25,40% 
em centro público de acesso gratuito ou pago 27,70% 
para educação e aprendizado 69,80% 
para comunicação com outras pessoas 84,60% 
como atividade de lazer 68,10% 
para leitura de jornais e revistas 47,10% 

Fonte site www.ibge.gov.br em 30/06/2011 – pesquisa PNAD 2008 
 
População 2010 de Porto Alegre 1.409.351 
Domicílios em Porto Alegre 574.831 

Fonte site www.ibge.gov.br em 30/06/2011 – pesquisa PNAD 2008 
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6. O Plano de Negócios 

6.1.  Sumário executivo 

Através das análises realizadas que apontam o crescimento de equipamentos 

aptos a estarem conectados à internet em residências e em pequenas e medias 

empresas, estima-se que há bom potencial para uma empresa realizar serviços de 

conexão, configuração e integração destes equipamentos. A integração dos 

equipamentos existentes nas residências, fazendo com que estes atuem de forma 

coordenada, otimizando as atividades dos moradores e proporcionando-lhes maior 

conforto e utilização com maior eficiência dos equipamentos instalados, será o foco da 

empresa a ser descrita neste plano de negócios. Com isso descrevemos um plano de 

negócios para uma empresa de tecnologia, voltada para integração de equipamentos 

que utilizem voz, dados e vídeo, considerado principalmente transmissão via IP. 

 

6.2. Descrição da empresa 

O negócio em estudo trata da criação de uma empresa na área de 

telecomunicações que atuará na instalação e manutenção de sistemas que integram a 

transmissão de voz, dados e vídeo através de tecnologia IP. 

Para a equipe de gestão haverá um sócio, com formação em engenharia e 

administração, com experiência na área de telecomunicações, tendo passado por 

cargos de gerência e formação de equipes em empresas privadas. Como a sociedade 

ainda não está constituída, é pretensão compartilhar a responsabilidade com outro 

sócio que tenha um perfil mais voltado para a área comercial, que já tenha alguma 

experiência na formação de equipes de vendas e inserção no mercado de tecnologia 

e também perfil administrativo. Deverá ter condições de aporte de capital para 

constituição da sociedade. 

Para compor a equipe de funcionários e complementar o staff da empresa, 

inicialmente estima-se que serão necessários 01 técnico, 01 vendedor e 01 atendente 

de loja.  

A loja, ou ponto de vendas, necessitará ter localização em bairro de classe 

média-alta, de forma a procurar identidade com o potencial público consumidor. 

Conforme levantamentos iniciais haverá necessidade de esclarecimento das 
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funcionalidades e benefícios dos consumidores em utilizar tecnologia para integração 

de equipamentos de voz, dados e vídeo. 

Deverá também fazer parte do escopo inicial da empresa buscar parcerias para 

fornecimento de equipamentos para integração. Através de pesquisas na internet, 

observamos candidatos potenciais tais como a empresa intelbras que tem como 

produtos a venda de centrais telefônicas de pequeno e médio porte e de portaria para 

prédios. Também podem fazer parte do escopo de parceiros da futura empresa 

representantes comerciais das grandes empresas que vendem roteadores de 

pequeno porte para o mercado residencial e de pequeno e médio comércio. Porém 

como o projeto de “start up” deste novo negócio ainda encontra-se em fase inicial de 

planejamento, julgamos ainda não ser o momento de procurar indústrias desse porte. 

 

6.3. Plano de Marketing 

O plano de marketing inicialmente terá como objetivo apresentar as 

possibilidades de integração de equipamentos, visto que nas entrevistas iniciais 

realizadas, um dos principais pontos identificados foi o desconhecimento de grande 

parte do público alvo das possibilidades e vantagens em compor integração de 

equipamentos, aliando comodidade e maior segurança na transmissão de dados. 

 

6.3.1. Público-alvo 

Conforme descrito por Kotler (2007), o processo de identificação do publico 

alvo deve começar tendo-se em mente um público bem definido: possíveis 

compradores dos produtos da empresa, usuários atuais, pessoas que decidem ou 

influenciam; indivíduos, grupos, públicos específicos ou publico em geral. O publico 

alvo da empresa descrita neste plano de negócios são moradores de prédios e 

condomínios classe A e B que em suas residências façam uso de internet e tenham 

equipamentos tais como TV LCD e computadores pessoais. São pessoas capazes de 

identificar a possível integração destes equipamentos para lhes trazer maior conforto 

e segurança. Incluem-se no publico alvo pequenos e médios comércios que utilizam 

internet ou programação de TV tanto para controle de suas atividades empresariais 

inclusive de segurança, quanto para descontração de seus clientes nos ambientes de 

negócios. 
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6.3.2. Produto 

Os produtos a serem comercializados pela empresa podem ser descritos como 

a elaboração de projetos para integração de equipamentos de voz, dados e vídeos 

que o consumidor já dispõe em sua residência ou em um prédio de apartamentos ou 

escritórios, ainda considerando o acréscimo dos que forem necessários tipicamente 

representado por a introdução e configuração de um roteador de acesso à internet, 

visando melhorar a integração da comunicação pretendida pelo cliente. Além do 

projeto, a montagem e integração dos equipamentos, será escopo do trabalho a ser 

realizado. Revestida de igual importância será o processo de treinamento das 

facilidades obtidas com a integração e a manutenção dos sistemas implantados. 

Ainda como produto a ser apresentado há a perspectiva de manutenção dos 

sistemas. Esta deverá ser elaborada de acordo com cada projeto apresentado, 

podendo ser tratada através de um valor fixo mensal ou de acordo com eventos ou 

chamadas para atendimento. No plano de manutenção serão contempladas 

alterações na configuração de uso, inclusão de novos equipamentos ou ainda 

substituição dos equipamentos existentes incluindo alteração nos demais 

componentes do sistema. 

 

6.3.3. Distribuição / ponto 

Como o produto trata de elaboração e execução de projetos, pretende-se 

estabelecer um ponto em um bairro de classe media alta, com facilidade de 

estacionamento e segurança, onde será montada uma loja com demonstração das 

capacidades de integração de equipamentos. Como o empreendimento ainda 

encontra-se em fase inicial de prospecção, o ponto ainda não está definido, apenas as 

características principais foram aqui descritas. Ainda considerando que se trata de um 

produto voltado para tecnologia de informação, será necessário estabelecer presença 

via internet, isto é, será necessário ter forte presença junto aos potenciais clientes em 

sites mais utilizados pelo publico alvo.  Para este ponto pretende-se estabelecer 

ações incluindo meios como twitter, Orkut, facebook e envio de SMS. 
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6.3.4. Preço 

Como cada projeto deverá ser elaborado quase que de maneira personalizada 

para as necessidades do cliente, o preço de venda deverá considerar a quantidade de 

horas necessárias na elaboração de cada projeto, as horas de mão de obra para 

execução das atividades descritas no projeto, o custo do material a ser empregado 

para execução da totalidade do serviço e ainda se houver necessidade de contratação 

de serviços junto a empresas terceiras, estes custos também deverão ser acrescidos. 

Na tabela financeira incluída em anexo, foi elaborada uma previsão de receitas e 

despesas durante o primeiro ano de funcionamento da empresa. 

 

6.3.5. Divulgação / promoção 

Pretende-se elaborar a comunicação com os clientes através de forma 

integrada, atingindo o público alvo por diversos ângulos. 

 A divulgação em eventos específicos será tratada de maneira especial, pois 

são nestas oportunidades que o publico alvo encontra-se concentrado e receptivo a 

novas informações tais como os serviços que a empresa se propõe a executar, já que 

os levantamentos prévios apontaram para certo desconhecimento do público alvo do 

potencial a ser atingido adotando-se práticas de integração de dados. Exemplos de 

eventos de interesse são: eventos imobiliários, tecnológicos, ações de vendas de 

equipamentos eletrônicos afins com a tecnologia proposta que atendam o público alvo 

escolhido. 

A elaboração de um site na internet bem como sua divulgação na rede através 

de participação em outros sites que apontem um link para o site da empresa, será de 

extrema importância. A presença em mecanismos de busca pela internet, incluindo 

participações pagas e divulgação via redes sociais também apoiarão a presença via 

internet. Alguns exemplos de sites parceiros para presença de um link serão aqueles 

envolvendo venda de TVs de LCD, equipamentos de videogames, vendas de 

computadores e peças e os sites de serviços com foco na região de Porto Alegre e 

grande Porto Alegre. 

A apresentação da empresa em revistas especializadas para construtoras e 

condomínios já existentes será importante para o conhecimento da marca e das 

funcionalidades propostas pela empresa no momento inicial. Este espaço também 
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poderá ser utilizado para pequenas informações sobre este conceito de integração 

tecnológica. 

Neste item faz-se necessário a elaboração de uma lista dos clientes já 

atendidos pela empresa e outra com os potenciais clientes, as quais devem ter uma 

ação forte de informações relevantes sobre atualizações tecnológicas.  Propõe-se 

manter os clientes informados sobre novos lançamentos de equipamentos que lhes 

sejam úteis na configuração instalada e informá-los sobre a queda de preços 

conseqüente do amadurecimento do produto no mercado. Por exemplo, ao se analisar 

a compra de uma TV LCD, o custo agregado por opcionais como Full HD, número de 

entradas HDMIs, acesso à internet ou tipo de memória RAM utilizada deveriam ser 

considerados, já que a maturidade destes opcionais decaiu de preço? Como esta 

resposta só pode ser especificada de acordo com a necessidade e o uso de cada 

cliente e que ainda estas necessidades variam com o tempo, propõe-se através de 

contatos freqüentes com os clientes, convidá-los a um reestudo da configuração 

adotada e ajudá-los na decisão de upgrade. 

A apresentação de um show-room, onde os equipamentos de uso comum em 

uma residência ou comércio estejam previamente instalados e configurados para 

atuar em rede, de forma integrada, estima-se que será muito importante na divulgação 

de como os sistemas podem se interconectar, proporcionado maior conforto ao 

usuário. O show-room deverá ser instalado junto à loja, onde poderá ser referência 

para que se demonstre o que é possível obter com a integração de sistemas. Será 

importante manter-lhe atualizado com novidades tecnológicas com os equipamentos  

lançadas pelo mercado. 

Como durante a elaboração deste plano de negócios, a empresa ainda está 

procurando um sócio que tenha aptidões na área comercial, as ações de marketing 

aqui descritas deverão ser ampliadas e melhor detalhadas uma vez que se tenha esta 

sociedade de fato formada e levada adiante sua participação. 

 

6.4. Análise Estratégica  

Nesta seção pretende-se descrever o ambiente da empresa e os fatores 

externos. Identificando o que pode agir diretamente e quais os fatores não são 

passíveis de alteração direta pela empresa. Por isso é que a análise SWOT 
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(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats – forças, fraquezas, oportunidades e 

ameaças) da empresa é extremamente útil para traçar um panorama da situação atual 

e prevista para o negócio. 

 

6.4.1. Matriz SWOT 

Através dessa analise é possível identificar quais são os fatores externos e 

internos que possam influenciar os resultados da empresa: 

a) Forças (Strengths) 

• Conhecimento técnico 

• Formas de entretenimento interativas 

• Público definido 

 
b) Fraquezas (Weakness) 

• Ainda em busca de um sócio com perfil adequado 

• Busca por parceiro de produto  

• Pouca experiência comercial no setor 

 

c) Oportunidades  (Opportunities)  

• Clientes potenciais já têm em suas residências equipamentos que 

permitem conectividade, mas nem todos estes equipamentos estão 

contentados à internet.  

• Fazer as pessoas se sentirem mais confortáveis em casa 

• Interatividade 

• Enclausuramento  

 
d) Ameaças (Threats) 

• Concorrência com grandes empresas. 

• Concorrência com profissionais autônomos que realizam manutenção em 

computadores, software e hardware 

• Mudanças tecnológicas e diversidade de equipamentos podendo alguns 

não serem compatíveis. 

• Cultura de consumo desse tipo de serviço ainda não consolidada 



25 

6.4.2. Visão da empresa 

Ser referência no mercado local na integração de sistemas e equipamentos 

para comunicação de sinais de dados, voz e vídeo. 

 

6.4.3. Missão da empresa 

Prestar serviços de implantação e integração de sistemas visando automatizar 

atividades melhorando o sentimento de conforto, segurança e lazer do usuário. 

 

6.4.4. Objetivos estratégicos da empresa 

Considerando a implantação da empresa, foram propostos os seguintes 

objetivos: 

• Aumentar a integração dos sistemas instalados nas residências ou 

comércios, de forma a melhorar o bem estar das pessoas, trazendo uma 

experiência mais agradável de conforto e comodidade. 

• Tornar mais fácil a iteratividade das pessoas com os sistemas instalados, 

através da implantação de novos equipamentos que proporcionem a 

comunicação entre os sistemas melhorando o conforto e comodidade dos 

usuários. 

• Apresentar soluções inovadoras que integre os novos equipamentos aos 

sistemas já existentes, proporcionado maior facilidade de iteração do 

usuário com os sistemas. 

• Conquistar fidelidade dos clientes obtendo chamadas para realizar 

manutenção nos sistemas implantados, ou atualização e inclusão de novos 

equipamentos que venham a ser adquiridos. 

 

6.4.5. Metas da empresa 

Para o momento inicial de implantação da empresa, elaboraram-se as 

seguintes metas: 

• Implantar um show-room onde o cliente veja e interaja com equipamentos 

montados em rede, simulando o que pode estar disponível em sua 
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residência ou comércio, incluindo sistemas e equipamentos com tecnologias 

inovadoras, para o início das operações. 

• Formar parceria com 01 fabricante de equipamentos de telecomunicações 

até o final do primeiro ano de funcionamento. 

• Ter 80% da capacidade de instalação e manutenção ocupada ao final do 

primeiro ano de funcionamento. 

 

6.5. Plano Financeiro 

O plano financeiro foi montado a partir de informações coletadas com 

fornecedores de materiais, pesquisas na internet em sites especializados e na 

experiência de um dos sócios, que já trabalhou em diversas empresas do ramo de 

telecomunicações. A situação específica de ainda não se ter uma parceria com 

alguma empresa de construção civil, a qual tende a demandar serviços de instalações 

em prédios novos, inibe a projeção financeira. Entretanto, para suprir tal carência, 

serão utilizadas premissas conservadoras e baseadas na experiência de um dos 

sócios da empresa que conhece bem o mercado. 

6.5.1. Orçamento de Investimentos Iniciais 

Os equipamentos necessários para a abertura da empresa foram levantados 

através da experiência de um dos sócios no mercado e através de pesquisas em sites 

especializados na internet. 

Descrição QUANT CUSTO TOTAL 

Mesas 3 800,00 2.400,00 

Mesa de reuniões 1 1.200,00 1.200,00 

Cadeiras 10 200,00 2.000,00 

Armários 3 300,00 900,00 

Ar Condicionado 1 5.000,00 5.000,00 

Computador Desktop 3 2.500,00 7.500,00 

Computador Laptop 1 3.000,00 3.000,00 

Estabilizador 3 100,00 300,00 

Rede de dados 1 2.000,00 2.000,00 

Geladeira 1 500,00 500,00 

Central Telefônica 1 1.000,00 1.000,00 

Alarme de segurança 1 1.500,00 1.500,00 

TOTAL     27.300,00 
          Tabela 01 - Tabela de investimentos iniciais 
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6.5.2. Orçamento de Vendas 

Devido à falta de informação histórica sobre a demanda no setor por esse tipo 

de serviço e a dificuldade de se obter dados sobre o segmento analisado, as 

estimativas de vendas do serviço que a empresa prestará, foram baseadas em 

premissas conservadoras. 

Segundo a experiência de um dos sócios, essa prestação de serviço se dará de 

maneira evolutiva nos primeiros meses, pois é o momento de se trabalhar a 

divulgação da empresa como prestadora de serviços e basicamente esse é o tempo 

em que é necessário formar a clientela e prospectar novos clientes. Por esse motivo, 

foi colocado que durante os 6 (seis) primeiros meses estão previstos 4 (quatro) 

projetos de porteiros eletrônicos para prédios, 3 (três) instalações de centrais de 

segurança com câmeras, 20 (vinte) realizações de serviços personalizados e 15 

(quinze) instalações de rede de dados residenciais ou comerciais. 

A especificação das quantidades agora nos primeiros seis meses da empresa 

ainda pode ser considerada baixa, mas fica numa faixa razoável, onde se entende 

que os sócios estão em fase de divulgação da empresa, dos seus serviços e da 

prospecção de clientes. 

MÊS 
01 

MÊS 
02 

MÊS 
03 

MÊS 
04 

MÊS 
05 

MÊS 
06 

MÊS 
07 

MÊS 
08 

MÊS 
09 

MÊS 
10 

MÊS 
11 

MÊS 
12 Crescimento 

das receitas 
n/a 33% 25% 20% 8% 15% 24% 5% 0% 0% 0% 0% 

 
Tabela 02 - Comportamento da receita 

 
 
 
 

6.5.3. Orçamento de Materiais 

De acordo com a natureza do serviço que será prestado, os materiais podem 

variar e então não se justifica a criação ou manutenção de um estoque de materiais 

sobressalentes. Basicamente, após o levantamento do que será necessário ser feito 

no cliente, é que deverão ser adquiridos os materiais necessários a prestação do 

serviço. Apenas alguns materiais básicos como cabo de rede para computadores, 

conectores, ferramental para os técnicos foi previsto no item materiais. 
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6.5.4. Orçamento de Despesas Gerais e Administrativas 

Para o orçamento das despesas gerais e administrativas foram usadas 

informações coletadas em sites especializados na internet e na experiência de um dos 

sócios no mercado sobre o que é necessário ser orçado nesse momento. Além disso, 

também foram orçados os tributos que são cobrados de uma empresa prestadora de 

serviços. 

Com relação ao pró-labore dos sócios verifica-se que há crescimento do 

mesmo com o aumento das receitas da empresa, porém o reajuste é em uma 

proporção menor: 

Sócio  Mês 1 Mês 2 Mês 3 Mês 4 Mês 5 Mês 7 Mês 8 Mês 9  Mê s 10 Mês 11 Mês 12 

Sócio 1 R$ 1.500 R$1.500 R$1.500 R$ 2.000 R$ 2.000 R$ 2.000 R$ 2.500 R$ 2.500 R$ 3.000 R$ 3.000 R$ 3.000 

Sócio 2 R$ 1.500 R$1.500 R$1.500 R$ 2.000 R$ 2.000 R$ 2.000 R$ 2.500 R$ 2.500 R$ 3.000 R$ 3.000 R$ 3.000 

Total R$ 3.000 R$ 3.000 R$ 3.000 R$ 4.000 R$ 4.000 R$ 4.000 R$ 5.000 R$ 5.000 R$ 6.000 R$ 6.000 R$ 6.000 

  Tabela 03 - Pró-labore do sócio 

 

6.5.5. Detalhes do Fluxo de Caixa Projetado 

O fluxo de caixa projetado é uma importante ferramenta para determinar as 

necessidades de recursos e sobras de caixa para o horizonte de planejamento. A 

correta utilização desta ferramenta possibilita prever quando a empresa irá precisar de 

capital extra para manter a sua operação, possibilitando assim trabalhar com 

antecedência para a captação a juros acessíveis. 

O fluxo de caixa projetado para o empreendimento ainda serve de subsídio 

para a análise de viabilidade do projeto, onde o fluxo de caixa líquido será usado para 

determinar se o empreendimento cria ou não valor para os empreendedores e demais 

partes interessadas. 

É necessário neste momento identificar quando a entrada e o desembolso de 

recursos realmente ocorrerão para se ter uma estimativa satisfatória das 

necessidades e sobras de recursos. Para tal, foram usadas as seguintes premissas: 

Formas de pagamento: pela natureza da prestação do serviço e pelas 

informações obtidas considerou-se que no início é possível trabalhar com pagamento 

a vista; 

Pagamento de impostos e encargos sociais: 30 dias após o fato gerador do 

tributo; 
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Pagamento para fornecedores: à vista; 

O pagamento de funcionários e do pró-labore ocorrerá no mesmo mês; 

De acordo com a necessidade de garantir itens de infra-estrutura para o início 

dos trabalhos, a empresa terá acesso a uma linha de crédito para capital de giro 

disponibilizadas pelo Banco do Brasil ou em algum outro banco que ofereça taxas 

atrativas para o financiamento proposto. 

 

6.5.6. Detalhes do DRE Projetado 

O DRE foi projetado a partir do fluxo de caixa projetado, aplicando-se o regime 

de competência: 

 

 

DRE R$ 

    

(+) Receita de vendas 750.000,00 

(-) CMV 262.000,00 

(-) Impostos sobre vendas 81.900,00 

    

Resultado Operacional Bruto 406.100,00  

(-) Despesas gerais e administrativas 191.210,00 

(+ / -) Resultado Financeiro 214.890,00 

( - ) Depreciação 0,00 

Resultado Operacional Liquido 214.890,00  

Lucro antes do IR 214.890,00 

( - ) IR 59.094,75 

Lucro Liquido 155.795,25 

Lucros Acumulados 155.795,25  
Tabela 04  - DRE projetado 



 

CUSTOS MENSAIS MÊS 01 MÊS 02 MÊS 03 MÊS 04 MÊS 05 MÊS 06 MÊS 07 MÊS 08 MÊS 09 MÊS 10 MÊS 11 MÊS 12 

Aluguel de sala comercial 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 

Carro locação 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 

Combustivel 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 

Internet 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

Telefone 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

Agua 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 

Luz 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

Serviço de Limpeza 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 

Contador 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 

Monitoramento por empresa de segurança 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

Salarios 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 

Comissões de vendas 500,00 500,00 600,00 700,00 800,00 900,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 

Impostos sobre salarios 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 

Beneficios Funcionarios 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 990,00 990,00 990,00 990,00 990,00 990,00 990,00 

Pro Labore 3.000,00 3.000,00 3.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 

Materiais 9.000,00 11.000,00 13.000,00 15.000,00 17.000,00 19.000,00 28.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 
             

Despesas Bancarias 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 
             

Emprestimo para infra-estrutura R$30.000 em 
60meses   550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 
             

Total de Despesas 21.910,00 23.910,00 26.560,00 29.660,00 31.760,00 36.340,00 46.690,00 48.690,00 48.690,00 49.690,00 49.690,00 49.690,00 
             

IMPOSTOS 2.700,00 3.600,00 4.500,00 5.400,00 5.850,00 6.750,00 8.400,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 

Simples -- 15% 2.700,00 3.600,00 4.500,00 5.400,00 5.850,00 6.750,00 8.400,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 8.850,00 
             

RECEITAS MENSAIS 18.000,00 24.000,00 30.000,00 36.000,00 39.000,00 45.000,00 56.000,00 59.000,00 59.000,00 59.000,00 59.000,00 59.000,00 

Projetos de porteiros eletronicos para predios 3.000,00 6.000,00 9.000,00 12.000,00 12.000,00 18.000,00 21.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 

Central de segurança com cameras 6.000,00 9.000,00 12.000,00 15.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 

Serviços personalizados 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 

Rede de dados residenciais 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 

             

TOTAL 
-R$ 

6.610,00 
-R$ 

3.510,00 
-R$ 

1.060,00 R$ 940,00 R$ 1.390,00 R$ 1.910,00 R$ 910,00 R$ 1.460,00 R$ 1.460,00 R$ 460,00 R$ 460,00 R$ 460,00 

             

Crescimento esperado n/a 33% 25% 20% 8% 15% 24% 5% 0% 0% 0% 0% 
             

Aporte dos socios R$ 6.610,00 R$ 3.510,00 R$ 1.060,00          

Retirada dos socios    R$ 940,00 R$ 1.390,00 R$ 1.910,00 R$ 910,00 R$ 1.460,00 R$ 1.460,00 R$ 460,00 R$ 460,00 R$ 460,00 
Tabela 05 – Fluxo projetado 
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Resultado estimado do negocio

-R$ 8.000,00

-R$ 7.000,00

-R$ 6.000,00

-R$ 5.000,00

-R$ 4.000,00

-R$ 3.000,00

-R$ 2.000,00

-R$ 1.000,00

R$ 0,00

R$ 1.000,00

R$ 2.000,00

R$ 3.000,00

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

 
 
Gráfico 01: Resultado estimado do negócio. 
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Gráfico 02:  Despesas x Receitas x Impostos 



7. Conclusões 

 
A revolução digital que vivemos atualmente trouxe novas possibilidades de as 

pessoas se comunicarem e se relacionarem. Esta nova forma de interagir com o 

mundo faz com que seja necessário que os equipamentos terminais estejam 

conectados à internet e ainda configurados para atuarem sincronizadamente, 

facilitando a vida das pessoas, o que abre uma oportunidade para desenvolvimento 

de novos negócios nesta área. O vigoroso crescimento do mercado de informática é 

um forte incentivador para o desbravamento de empreendimentos nesta área. São 

cada vez mais freqüentes opcionais em dispositivos residenciais com acesso a 

internet. A elaboração de um plano de negócios para uma empresa de automação 

predial integradora de soluções de transmissão de dados, voz e vídeo via IP, fez 

amadurecer a idéia deste empreendimento como um serviço viável de ser implantado 

na região de Porto Alegre. Através do plano de negócios foi possível analisar 

detalhadamente o ambiente externo a ser implantado o novo empreendimento e ainda 

repensar e reestruturar a forma como os serviços previstos seriam realizados pela 

nova empresa. Através deste estudo ficou claro que a sociedade para este 

empreendimento deve ser expandida, incluindo pelo menos um sócio com perfil 

comercial e também administrativo. O relativo desconhecimento das possibilidades 

que a integração de equipamentos pode trazer observado nas entrevistas junto a 

potenciais clientes, reforça a necessidade de elaboradas atividades comerciais para 

quebra deste obstáculo inicial. Porém tecnicamente os equipamentos e serviços de 

internet hoje disponíveis nas residências e ambientes de negócios do publico alvo, já 

são suficientes para realização destes serviços de integração, provavelmente com 

pequenas modificações, adicionando novos equipamentos. 

O calculo de custos e receitas mensais apontam resultado positivo em um curto 

período. O retorno projetado sobre o investimento não indica uma taxa alta devido a 

estimativas muito cautelosas elaboradas, principalmente devido a pouca experiência 

na área comercial. Propõem-se revisar este cenário após a elaboração da sociedade 

em conjunto com outro sócio com perfil comercial. Porém o estudo realizado mostra 

que é viável financeiramente o negócio, mesmo considerando premissas 

conservadoras. 

Assim como o mercado, que está inserida a empresa a ser constituída, 

apresenta constantes mudanças tecnológicas, admite-se que este plano de negócios 

tenha revisões freqüentes, principalmente quando se considerar alterações de 
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tecnologia, mudança de hábitos ou atitudes dos clientes perante a introdução de 

equipamentos inovadores. 

A elaboração deste plano de negócios foi sem duvida ótimo instrumento para 

descrever as atividades pretendidas pelo autor, inclusive restringindo ou focando o 

negócio a ser implantado, servindo como instrumento de conclusão do curso de 

administração, através da descrição completa de uma empresa, fazendo o autor 

detalhar todas as atividades necessárias para sua implementação. 
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10. Historico Escolar - UFRGS 

 

 
Lista das atividade de ensino cursadas pelo aluno na UFRGS.  

  HISTÓRICO ESCOLAR   

Ano 
 Semestre  Atividade de Ensino 

 Tur-
  

ma 

 Con-
  

ceito 
 Situação  

 Cré-
  

ditos 

Plano 
Ensino 

Cont. 
Pro- 

gramático 
 2010/2   PROJETO DO TRABALHO DE CONCLUSÃO DO CURSO 

DE ADMINISTRAÇÃO  (ADM01194)   
 C    A    Aprovado   4    

 2010/2   EMPREENDEDORISMO E INOVAÇÃO  (ADM01013)    U    B    Aprovado   4    
 2010/1   PROJETO DO TRABALHO DE CONCLUSÃO DO CURSO 

DE ADMINISTRAÇÃO  (ADM01194)   
 B    D    Reprovado   4    

 2010/1   GESTÃO SÓCIO-AMBIENTAL NAS EMPRESAS  
(ADM01012)   

 B    C    Aprovado   4   * 

 2010/1   GESTÃO DE OPERAÇÕES LOGÍSTICAS  (ADM01015)    U    A    Aprovado   4   * 
 2010/1   ARRANJOS ORGANIZACIONAIS CONTEMPORÂNEOS  

(ADM01021)   
 U    D    Reprovado   4    

 2009/2   OFICINA III: VISÃO SISTÊMICA DAS ORGANIZAÇÕES  
(ADM01003)   

 C    A    Aprovado   4   * 

 2009/2   PESQUISA OPERACIONAL I  (ADM01120)    C    A    Aprovado   4   * 
 2009/2   ESTRATÉGIAS ORGANIZACIONAIS  (ADM01127)    D    C    Aprovado   4   * 
 2009/2   SISTEMAS DE INFORMAÇÕES GERENCIAIS  

(ADM01160)   
 B    C    Aprovado   4   * 

 2009/1   ANÁLISE MACROECONÔMICA  (ECO02273)    C    B    Aprovado   4   * 
 2009/1   ADMINISTRAÇÃO FINANCEIRA DE LONGO PRAZO  

(ADM01140)   
 C    B    Aprovado   4   * 

 2009/1   ADMINISTRAÇÃO DE MARKETING  (ADM01142)    B    A    Aprovado   4   * 
 2009/1   RELAÇÕES DO TRABALHO  (ADM01156)    B    A    Aprovado   4   * 
 2008/2   PLANEJAMENTO E CONTROLE DA PRODUÇÃO  

(ADM01137)   
 C    A    Aprovado   4   * 

 2008/2   INTRODUÇÃO AO MARKETING  (ADM01141)    B    B    Aprovado   4   * 
 2008/2   ADMINISTRAÇÃO DE RECURSOS HUMANOS  

(ADM01144)   
 C    A    Aprovado   4   * 

 2008/1   DIREITO E LEGISLAÇÃO SOCIAL  (DIR04401)    C    C    Aprovado   4   * 
 2008/1   ANÁLISE MICROECONÔMICA II  (ECO02208)    B    A    Aprovado   4   * 
 2008/1   INTRODUÇÃO À ANÁLISE DE SISTEMAS  (INF01115)    U    A    Aprovado   4   * 
 2008/1   ORGANIZAÇÃO DA PRODUÇÃO  (ADM01136)    D    A    Aprovado   4   * 
 2008/1   ADMINISTRAÇÃO FINANCEIRA DE CURTO PRAZO  

(ADM01139)   
 B    B    Aprovado   4   * 

 2007/2   ANÁLISE MICROECONÔMICA II  (ECO02208)    A    FF   Reprovado   4    
 2007/2   ESTRUTURA E INTERPRETAÇÃO DE BALANÇOS  

(ECO03341)   
 D    C    Aprovado   4   * 

 2007/2   MATEMÁTICA FINANCEIRA - A  (MAT01031)    H    B    Aprovado   4   * 
 2007/2   ADMINISTRAÇÃO E GOVERNO DO BRASIL E 

ESTÁGIO I  (ADM01188)   
 C    A    Aprovado   6   * 

 2007/1   INSTITUIÇÕES DE DIREITO PRIVADO E LEGISLAÇÃO 
COMERCIAL  (DIR02203)   

 B    C    Aprovado   4   * 

 2007/1   INTRODUÇÃO À ANÁLISE DE SISTEMAS  (INF01115)    U    FF   Reprovado   4    
 2007/1   ORGANIZAÇÃO E MÉTODOS E ESTÁGIO I  

(ADM01187)   
 C    A    Aprovado   6   * 

 2007/1   FILOSOFIA E ÉTICA NA ADMINISTRAÇÃO  
(ADM01009)   

 B    A    Aprovado   4   * 

 2006/2   ANÁLISE MICROECONÔMICA I  (ECO02207)    A    B    Aprovado   4   * 
 2006/2   METODOLOGIA BÁSICA DE CUSTOS  (ECO03320)    B    C    Aprovado   4   * 
 2006/2   ESTATÍSTICA GERAL II  (MAT02215)    B    B    Aprovado   4   * 
 2006/2   PSICOLOGIA APLICADA À ADMINISTRAÇÃO  

(ADM01110)   
 C    B    Aprovado   4   * 

 2006/1   INTRODUÇÃO À CONTABILIDADE  (ECO03343)    F    B    Aprovado   4   * 
 2006/1   INTRODUÇÃO À CIÊNCIA POLÍTICA  (HUM06409)    B    B    Aprovado   4   * 
 2006/1   INTRODUÇÃO À INFORMÁTICA  (INF01210)    F    A    Aprovado   4   * 
 2006/1   SOCIOLOGIA APLICADA À ADMINISTRAÇÃO  

(ADM01104)   
 C    B    Aprovado   4   * 

 2006/1   TEORIA GERAL DA ADMINISTRAÇÃO  (ADM01115)    B    A    Aprovado   4   * 
 2005/2   INSTITUIÇÕES DE DIREITO PÚBLICO E LEGISLAÇÃO 

TRIBUTÁRIA  (DIR04416)   
 C    B    Aprovado   4   * 

 2005/2   ANÁLISE MICROECONÔMICA I  (ECO02207)    B    D    Reprovado   4    
 2005/2   LÍNGUA PORTUGUESA I A  (LET01405)    A    A    Aprovado   4   * 
 2005/2   INTRODUÇÃO À SOCIOLOGIA PARA 

ADMINISTRAÇÃO  (HUM04004)   
 C    A    Aprovado   4   * 
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 2005/2   INTRODUÇÃO ÀS CIÊNCIAS ADMINISTRATIVAS  
(ADM01185)   

 B    A    Aprovado   4   * 

 1992/1   PROJETOS ELETRÔNICOS I  (ENG428 )     -    FF   Reprovado   4    
 1992/1   SISTEMAS DE CONTROLE  (ENG450 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1992/1   SISTEMAS DIGITAIS  (ENG461 )     -    FF   Reprovado   5    
 1992/1   ESTÁGIO SUPERVISIONADO III - ELE  (ENG497 )     -    A    Aprovado    -    * 
 1991/2   CENTRAIS TERMOELÉTRICAS  (ENG422 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1991/2   ANTENAS E PROPAGAÇÃO  (ENG436 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1991/2   ANÁLISE DE SISTEMAS  (ENG449 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1991/2   ACIONAMENTO DE MÁQUINAS ELÉTRICAS  (ENG462 

)   
  -    C    Aprovado   4   * 

 1991/2   INSTALAÇÕES ELÉTRICAS  (ENG466 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1991/2   TÓPICOS ESPECIAIS DE ENGENHARIA ELÉTRICA I  

(ENG471 )   
  -    FF   Reprovado   3    

 1991/1   ONDAS ELETROMAGNÉTICAS  (ENG404 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1991/1   PRINCÍPIOS DE COMUNICAÇÃO  (ENG434 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1991/1   ANÁLISE DE SISTEMAS  (ENG449 )     -    D    Reprovado   4    
 1991/1   ELETRÔNICA APLICADA  (ENG456 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1991/1   INSTRUMENTAÇÃO A  (ENG457 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1991/1   APLICAÇÕES INDUSTRIAIS DA ELETRÔNICA  

(ENG460 )   
  -    C    Aprovado   4   * 

 1991/1   APLICAÇÕES INDUSTRIAIS DA ELETRICIDADE  
(ENG465 )   

  -    B    Aprovado   4   * 

 1991/1   MICROPROCESSADORES I  (ENG475 )     -    B    Aprovado   5   * 
 1990/2   CONVERSÃO ELETROMECÂNICA DE ENERGIA II  

(ENG408 )   
  -    C    Aprovado   6   * 

 1990/2   ELETRÔNICA FUNDAMENTAL II-A  (ENG448 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1990/2   TEORIA ELETROMAGNÉTICA APLICADA A  (ENG454 

)   
  -    B    Aprovado   6   * 

 1990/2   TEORIAS DE REDES  (ENG455 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1990/2   TELEFONIA A  (ENG458 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1990/2   APLICAÇÕES INDUSTRIAIS DA ELETRÔNICA  

(ENG460 )   
  -    D    Reprovado   4    

 1990/1   CONVERSÃO ELETROMECÂNICA DE ENERGIA I  
(ENG407 )   

  -    C    Aprovado   6   * 

 1990/1   ELETRÔNICA FUNDAMENTAL II-A  (ENG448 )     -    D    Reprovado   6    
 1990/1   TEORIAS DE REDES  (ENG455 )     -    D    Reprovado   4    
 1989/2   CONVERSÃO ELETROMECÂNICA DE ENERGIA I  

(ENG407 )   
  -    D    Reprovado   6    

 1989/2   TÉCNICAS DIGITAIS  (ENG427 )     -    C    Aprovado   5   * 
 1989/2   PRINCÍPIOS DE COMUNICAÇÃO  (ENG434 )     -    FF   Reprovado   4    
 1989/2   ELETRÔNICA FUNDAMENTAL II-A  (ENG448 )     -    FF   Reprovado   6    
 1989/2   TEORIAS DE REDES  (ENG455 )     -    FF   Reprovado   4    
 1989/1   ECONOMIA A  (ECO254 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1989/1   CONVERSÃO ELETROMECÂNICA DE ENERGIA I  

(ENG407 )   
  -    FF   Reprovado   6    

 1989/1   ELETRÔNICA FUNDAMENTAL I-A  (ENG447 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1989/1   TEORIAS DE REDES  (ENG455 )     -    D    Reprovado   4    
 1989/1   ENGENHARIA ECONÔMICA E AVALIAÇÕES  (ECO135 

)   
  -    C    Aprovado   2   * 

 1988/2   CIRCUITOS ELÉTRICOS II A  (ENG446 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1988/2   ELETRÔNICA FUNDAMENTAL I-A  (ENG447 )     -    D    Reprovado   6    
 1988/2   MECÂNICA DOS FLUÍDOS II  (IPH107 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1988/1   COMPUTACAO BASICA - FORTRAN  (CPD101 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1988/1   TÓPICOS JURÍDICOS E SOCIAIS  (DIR423 )     -    B    Aprovado   3   * 
 1988/1   CIRCUITOS ELÉTRICOS I-A  (ENG445 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1988/1   MECÂNICA DOS FLUÍDOS II  (IPH107 )     -    D    Reprovado   4    
 1988/1   HIGIENE E SEGURANÇA DO TRABALHO I  (MED501 )     -    B    Aprovado   3   * 
 1987/2   CIRCUITOS ELÉTRICOS I-A  (ENG445 )     -    D    Reprovado   6    
 1987/2   TEORIA ELETROMAGNÉTICA APLICADA A  (ENG454 

)   
  -    D    Reprovado   6    

 1987/2   DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS  (ENG349 )     -    B    Aprovado   3   * 
 1987/1   FUNDAMENTOS DE ECOLOGIA APLICADA  (BIO442 )     -    B    Aprovado   3   * 
 1987/1   MATERIAIS ELÉTRICOS E MAGNÉTICOS  (ENG213 )     -    C    Aprovado   5   * 
 1987/1   CIRCUITOS ELÉTRICOS I-A  (ENG445 )     -    D    Reprovado   6    
 1987/1   SIMULACAO-A  (CPD116 )     -    D    Reprovado   4    
 1987/1   DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS  (ENG349 )     -    D    Reprovado   3    
 1986/2   APLICAÇÕES INDUSTRIAIS DO CALOR I  (ENG304 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1986/2   CIRCUITOS ELÉTRICOS I-A  (ENG445 )     -    FF   Reprovado   6    
 1986/2   TEORIA ELETROMAGNÉTICA APLICADA A  (ENG454 

)   
  -    D    Reprovado   6    

 1986/2   TEC DE PROGRAMACAO-A  (CPD114 )     -    A    Aprovado   4   * 
 1986/2   DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS  (ENG349 )     -    D    Reprovado   3    
 1986/2   ADMINISTRAÇÃO E FINANÇAS  (ECO134 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1986/1   COMPUTACAO BASICA - ALGOL  (CPD106 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1986/1   RESISTÊNCIA DOS MATERIAIS A  (ENG140 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1986/1   CIRCUITOS ELÉTRICOS I-A  (ENG445 )     -    D    Reprovado   6    
 1986/1   FÍSICA IV-C  (FIS184 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1986/1   MATEMÁTICA APLICADA  (MAT168 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1986/1   CÁLCULO NUMÉRICO  (MAT169 )     -    C    Aprovado   6   * 
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 1985/2   ELETRICIDADE  (ENG453 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1985/2   FÍSICA III-C  (FIS183 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1985/2   EQUAÇÕES DIFERENCIAIS II  (MAT167 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1985/2   QUÍMICA FUNDAMENTAL  (QUI121 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1985/2   ESTATICA APLICADA  (ENG144 )     -    B    Aprovado   3   * 
 1985/1   FÍSICA III-C  (FIS183 )     -    D    Reprovado   6    
 1985/1   CÁLCULO II  (MAT103 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1985/1   PROBABILIDADE E ESTATÍSTICA  (MAT219 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1985/1   INTRODUCAO A COMPUTACAO II  (CPD117 )     -    A    Aprovado   4   * 
 1985/1   PRAT DESP FUTEBOL DE SALAO  (EFI185 )     -    A    Aprovado   2   * 
 1984/2   DESENHO TÉCNICO II-A  (ARQ319 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1984/2   FÍSICA II-C  (FIS182 )     -    B    Aprovado   6   * 
 1984/2   ESTUDOS DE PROBLEMAS BRASILEIROS II - A  

(HUM468 )   
  -    B    Aprovado   2   * 

 1984/2   CÁLCULO II  (MAT103 )     -    D    Reprovado   6    
 1984/2   ÁLGEBRA LINEAR I  (MAT155 )     -    C    Aprovado   4   * 
 1984/2   PRAT DESP FUTEBOL DE SALAO  (EFI185 )     -    A    Aprovado   2   * 
 1984/1   GEOMETRIA DESCRITIVA II-A  (ARQ317 )     -    B    Aprovado   2   * 
 1984/1   DESENHO TÉCNICO I-A  (ARQ318 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1984/1   FÍSICA I-C  (FIS181 )     -    C    Aprovado   6   * 
 1984/1   ESTUDO DE PROBLEMAS BRASILEIROS I  (HUM464 )     -    B    Aprovado   2   * 
 1984/1   GEOMETRIA ANALÍTICA  (MAT157 )     -    B    Aprovado   4   * 
 1984/1   CÁLCULO I  (MAT166 )     -    C    Aprovado   6   *  

* A atividade não possui registro eletrônico de conteúdo programático para o período cursado. Caso necessite comprovação de 
conteúdo programático de atividades cursadas antes de 2010, dirija-se ao DECORDI. 

   
  TRABALHO DE CONCLUSÃO   

Atividade de Ensino: TRABALHO DE CONCLUSÃO DE CURSO DE ADMINISTRAÇÃO 
Aréa de Atuação: Produção e sistemas 
Título:  Plano de negócios para uma empresa de automação predial integradora de soluções de transmissão de dados, voz e vídeo via IP 
Período Letivo de Início: 2011/1 Período Letivo de Fim: 2011/1 
Data de Início: 10/03/2011 Data de Fim: 18/07/2011 
Tipo de Trabalho: Trabalho de Diplomação Data Apresentação: 18/07/2011 
Conceito:  -   
 
   

  ATIVIDADES LIBERADAS   

Ano 
 Semestre  

Atividade de Ensino 
 Considera  

Créditos 
 Cré-  
ditos 

 1988/2   INTRODUÇÃO À ENGENHARIA ELÉTRICA  (ENG473 )    Não    -   
 2009/1   ÁLGEBRA LINEAR I - A  (MAT01355)    Sim   4   

 
 


