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Definicdo do tema de estudo

A base tecnologica adotada para comunicacdo estd cada vez mais
caracterizada por uma clara separacao entre as empresas provedoras de contetudo e
empresas que fornecem o meio de transmissdo para entrega de conteldo aos
clientes. Hoje j& é bastante natural acessar a programacdo de uma radio através de
diversos meios, por exemplo, através de freqiéncia AM ou FM, ou atraves de algum
canal da televisdo pelo servico de TV paga, seja a cabo ou por satélite. Também ja
estd sendo bem divulgada a possibilidade de ouvir esta mesma radio 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
transmissao de informacdes, como a programacao de uma radio, ou quaisquer outras
informacdes que envolvam dados, voz e video é a transmissdo por IP (Internet
Protocol — protocolo de transmisséo de dados via internet). Observando o descrito
acima, verifica-se que a realidade de transmissdo de dados ja se faz presente no
cotidiano da maioria das pessoas. Cameras que transmitem em tempo real o fluxo de
transito na cidade, ou as condi¢Bes de clima em uma praia também j4 sdo bastante
utilizadas por um numero cada vez maior de pessoas a medida que tenham seus
computadores pessoais (PCs) ligados a internet. Cameras de seguranca que
monitoram residéncias, prédios e ruas podem ser assistidas em qualquer parte do
mundo via internet. Acrescentando importancia a onda de videos na internet, as
empresas de programacdo de conteudo de TV, sejam elas as convencionais
programadoras que tem sinal aberto em todo o pais, ou mesmo as programadoras
gue distribuem conteudo através da TV paga com programas especificos de
variedades, filmes, esportes, incluindo jogos de futebol ao vivo, passam a ter interesse
neste novo meio de transmissdo. Com este aumento de aplicagBes disponiveis, 0
consumo de banda de internet, isto é, a velocidade com que o PC comunica-se com a

rede, passa a ter mais interesse para o0 usuario comum.

Atentas a esta demanda as empresas de telecomunicag¢des investem em novas
tecnologias e passam a oferecer planos com maiores velocidades, variedade de
precos e condicOes cada vez mais diversas. O que torna a um usuario comum uma
decisédo por qual o melhor fornecedor para comunica¢cdes uma escolha com muitos

parametros a serem considerados.



Também considerado o desenvolvimento econdmico brasileiro, no qual a
classe média torna-se maior e com crescente poder de compra, refletindo em maior
consumo de equipamentos eletronicos principalmente aqueles instalados para trazer
maior conforto a suas residéncias. Com mais equipamentos instalados em suas
residéncias, o usuario tera a necessidade de integra-los. Com os devidos ajustes a
comunicacao entre os equipamentos instalados na residéncia em uma forma de rede,
conectados entre si e ainda inevitavelmente conectados a internet é facil imaginar que
€ possivel para o usuario controlar todos estes dispositivos a partir de uma conexao

de internet, ndo importa onde esteja.

Uma vez descrita esta crescente complexidade de solucdes existentes no
mercado para que um usudrio comum, aquele novo emergente na classe média, ou
até mesmo em classes mais altas, que nao tenham disponibilidade de tempo ou
mesmo conhecimento para integrar estes diversos dispositivos e deles extrair
melhores resultados visando o seu conforto, verifica-se que ha uma oportunidade de

mercado para que um especialista realize tal atividade.

Com base neste cenario, propde-se descrever um plano de negdcios voltado
para atendimento de servicos de automacao residencial e predial que tera por meta
ajudar ao cliente obter maior integracado de equipamentos, melhorando a usabilidade
dos equipamentos e o conforto na sua utilizacdo. A convergéncia digital de dados, voz
e video, além da integracdo de equipamentos, sera o principal alvo do negdcio
proposto. Estima-se que para cada cliente haverd uma solugdo especifica a ser
adotada que levara em consideracdo que tipos de equipamentos e que nivel de

automacao o cliente espera.

Objetivos do trabalho

2.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negocios para analisar a viabilidade de estabelecer uma
empresa de automacao predial integradora de solucdes de transmissao de dados, voz

e video via IP.



2.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos descreverdo cada uma das etapas do plano de
negocios, especificando as caracteristicas de cada item para o mercado foco do novo

empreendimento. Deverao necessariamente abordar os seguintes itens:
* Sumario executivo com a sintese do empreendimento
* Descricdo da empresa
» Detalhamento dos produtos e servigos a serem fornecidos
» Planejamento de marketing e vendas
* Andlise estratégica

* Plano financeiro

2. Justificativa

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009) o processo de empreender é
composto de quatro fases: a identificacdo e avaliacdo de uma oportunidade de
mercado; o desenvolvimento de um plano de negdcios; a determinacdo dos recursos
necessarios; e a administragdo da empresa resultante. A partir da observagdo da
oportunidade de negdcios descrita, a elaboracdo de um plano de negocios sera fator
importante para descricdo dos elementos externos e internos relevantes envolvidos no
inicio de um novo empreendimento. Tendo em vista que o negdécio proposto €
inovador, a necessidade de que a elaboragdo do plano de negocio detalhado se fara
presente para que fique claro aos financiadores de recursos quais 0s servicos que o

novo empreendimento se propora executar.

O plano de negdcios tera como objetivo expor e delimitar claramente sobre o
quais sdo as oportunidades em se abrir um negdcio para servicos de automacao,
considerando-se a evolucdo tecnoldgica atual e as novas opg¢bes que a industria
eletrbnica aponta como tendéncia, qual a perspectiva de mercado para o negdécio

proposto e ainda descrever a viabilidade financeira do negécio.

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

potencial para uma empresa de servicos de automacdo, com 0 que sera possivel



dimensionar a estrutura minima inicial da empresa considerando o investimento
inicial, recursos materiais e de pessoas. Com isso o plano de negdécios devera mostrar
0 que o empreendedor quer fazer, como vai fazer e porque é um bom negécio.
Mostrar o potencial do mercado, capacidade de realmente se destacar perante o0s
concorrentes e por fim mostrar que financeiramente e economicamente o negocio é

viavel.

3. Revisao Teorica

Este capitulo apresenta uma revisdo bibliografica sobre a elaboracdo de um
plano de negocios. Serdo descritos 0s principais itens a serem observados na
elaboracdo de um projeto, o que servira de guia para estruturacdo do trabalho

apresentado.

4.1 O Plano de Negoécios

Conforme descrito por Hisrich, Peters e Shepherd (2009) o plano de negécios,
freqientemente criticado por ser “um sonho de gléria”, € seguramente o documento
mais importante para o empreendedor no estagio inicial. E provavel que potenciais
investidores ndo pensem em investir em um novo empreendimento enquanto o plano
de nego6cios ndo estiver completo. Além disso, ele ajuda a sustentar, no
empreendedor, a perspectiva do que necessita ser realizado.

O plano de negdcios deve conter o planejamento da empresa segundo a visao
do empreendedor, incluindo a visdo dos elementos internos e externos relevantes
envolvidos no empreendimento. Com frequéncia integra planos funcionais como os de
marketing, financas, producdo e recursos humanos. A elaboracdo do plano de
negocios deve ser conduzida pelo empreendedor, no entanto ele deve consultar
diversas fontes durante a preparacdo. Profissionais especializados tais como
engenheiros, advogados, contadores, consultores de marketing podem oferecer
valiosas contribuigbes. Assim como organizacdes voltadas para o empreendedorismo
tais como SEBRAE e ainda fontes de pesquisas de mercado governamentais, como,
por exemplo, o IBGE. Atraves da internet, buscando em sites confiaveis, é possivel

obter informagdes para serem acrescidas ao plano de negocios.

O empreendedor deve ter o cuidado de expor claramente sobre o que se trata o
empreendimento, de maneira que 0s seus leitores tenham clareza para abordar suas

guestdes e preocupacdes sobre o empreendimento. O plano de negdcio tem como



leitores o0s provaveis investidores, banqueiros, soécios, fornecedores, clientes,
conselheiros e consultores. Seja quem for o leitor, havera diferentes propdsitos nas
buscas de informacdes, portanto é de extrema valia que o plano de negdcios esteja
estruturado em secdes ou itens, de forma que o leitor consiga obter as informacgdes
gue deseja de forma mais clara, ficando este mais propenso a ler com atencao os
detalhes que lhe interessam. Um plano de negdécios que contenha todas as secdes
pertinentes, mas que esteja desorganizado, dificilmente causara uma boa impressao

ao leitor.

O proposito primario do processo € ajudar os empreendedores a adquirirem
profundo entendimento da oportunidade que estédo idealizando. O plano de negdécios
testa a viabilidade de uma idéia, € um processo dindmico, comparavel a resolver um
guebra-cabeca. Assim que se comeca a preencher as lacunas, comeca a vislumbrar a
imagem real. O empreendimento vislumbrado seria verdadeiramente uma
oportunidade? Muitos candidatos a empreendedores perseguem obstinadamente
idéias que ndo sdo oportunidades, e o tempo investido num plano de negécios lhes

pouparia muitos recursos e horas gastas em empreendimentos infrutiferos.

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

seguintes temas:

4.1.1 Sumario executivo

E a secdo principal do plano de negécios que deve expressar uma sintese do
gue sera apresentado na sequéncia, preparando e atraindo o leitor para uma leitura
com mais atencdo e interesse. Deve ser a Ultima parte a ser escrita durante a
elaboracdo do plano e deve conter informacdes-chave do plano de negécios. Os
melhores planos de negdécios sdo aqueles mais objetivos e seu sumario executivo
deve ser escrito de forma clara e concisa. Deve ser dirigido ao publico-alvo, ou seja,
deve ser escrito com énfase nos assuntos que mais interessam ao leitor do plano de
negoécios. Assim um plano de negdécios destinado a um banco de investimentos,
visando a obtencdo de empréstimos ou capital de risco, deve necessariamente dar
énfase a parte financeira, ao retorno do investimento para o investidor, a justificativa
de necessidade do dinheiro e onde serd aplicado na empresa. Deve demonstrar
também a demanda pelos produtos ou servicos da empresa no nicho de mercado em

guestdo e como a empresa se diferencia de seus competidores.



4.1.2 Descricdo da empresa

Apresenta um breve resumo da organizacdo da empresa, sua historia, e seu
status atual. Enfatiza as caracteristicas Unicas do negdocio e como prové beneficio ao
cliente. Pode ser abordada a perspectiva da empresa a curto e meédio prazo. Trata-se
de uma parte descritiva do plano de negécios, 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 niveis de
comando. A equipe de gestéo € o principal foco dos investidores quando analisam um
plano de negocios. Na descricdo do negocio € importante mostrar que a empresa
possui pessoas qualificadas e comprovadamente experientes nos niveis de comando.
Além da descri¢do da estrutura da empresa, a participacdo societaria; a localizacéo e
infra-estrutura; como sera a manutencdo dos registros contabeis; seguro; seguranca;
0 que sera terceirizado; quais serdo 0s parceiros estratégicos, sdo 0s itens

importantes a serem descritos nessa secao.

4.1.3 Produtos e servigos

Esta secdo deve conter o detalhamento de como produtos e servigos serao
realizados. E nela que s&o descritos como os produtos ou servigos serédo fornecidos.
Porque a empresa € capaz de fornecé-los. Quais as caracteristicas da equipe de
producdo e em quais aspectos o produto ou servico difere da concorréncia. Quais as
caracteristicas Unicas que o produto ou servico tem de especial a fornecer para os
clientes. Descrever onde 0s suprimentos serdo obtidos e porque estes fornecedores

foram os escolhidos.

E nesta secédo 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 lancamento do produto, a fase de crescimento, a
maturidade ou o declinio, havera a necessidade de uma estratégia de
desenvolvimento do produto dentro da empresa. Este posicionamento em relacdo ao

mercado deve ser também descrito nesta se¢ao.

Para empresas com teor tecnoldgico, tanto no processo produtivo quanto no
produto em si, cabe destacar no plano de negocios como a empresa domina estas

premissas tecnologicas. Qual a sua dependéncia tecnologica de parceiros ou



fornecedores e ainda qual a sua estratégia para diminuir ou eliminar a dependéncia
tecnolégica. Como se dard o processo de pesquisa e desenvolvimento. Mesmo
empresas pequenas podem elaborar parcerias com outras organizacbes para
desenvolvimento tecnoldgico, tais como universidades, o que pode ser descrito nesta

secao.

4.1.4 Marketing e vendas

Nesta secdo devem ser descritas as estratégias da empresa para relacdo com
o mercado. Geralmente referido ao composto de marketing dos 4Ps: Produto, Preco,
Praca (canais de distribuicdo) e Propaganda/comunicacdo. A empresa pode adotar
estratégicas especificas, atuando sobre o composto de marketing. A projecado de
vendas da empresa esta diretamente ligada a estratégia de marketing estabelecida,
pois depende de como o produto sera posicionado no mercado, qual sera sua politica
de precos, as promocdes e 0s canais de vendas que serao utilizados e, ainda, como o

produto chegara ao cliente.

Sao caracteristicas de promoc¢do do produto, promover mudangas na
combinacao portfdlio de produtos; retirar, adicionar ou modificar os produtos; mudar
design, embalagens, qualidade, desempenho, caracteristicas técnicas, tamanho,

estilo ou opcionais.

Para promocoes de precos, definir precos, prazos e formas de pagamento para
grupos de produtos especificos, para determinados segmentos de mercado; definir
politicas de atuacdo em mercados seletivos; definir politicas de penetracdo em

determinados mercados; definir politicas de descontos especiais.

Quanto aos canais de distribuicdo (Praga), usar canais alternativos; melhorar o

prazo de entrega; otimizar a logistica de distribuicao.

Quanto a propaganda e comunicacdo, definir novas formas de vendas; mudar
equipe e canais de vendas; mudar politica de relacdes publica; mudar agéncia de
publicidade e definir novas midias prioritarias; definir feiras ou exposi¢cdes que serao

priorizadas.

As alteracdes nos objetivos de marketing respondem a alteracdo para onde a
empresa quer ir, isto €, alteram sua participacdo no mercado, quanto vende, quanto

lucra, em quais segmentos e regides, sua penetracdo no mercado e quais
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consumidores atingem.

A projecado de vendas deve ser feita tendo como base a analise do mercado, a
capacidade produtiva e a estratégia de marketing da empresa. Desta forma a projecao
sera mais realista e tera maior probabilidade de ocorrer préximo ao planejado. Deve-

se atentar a sazonalidade do produto e projecdo econdmica do mercado.

4.1.5 Andlise estratégica

Expbe o ambiente atual em que o0 negodcio estd inserido, analisado
internamente e externamente a empresa. Inclui um misto de racionalidade e
subjetividade, que pode ajudar o empreendedor a entender melhor a situacéo atual do
seu negocio e qual as melhores alternativas, ou meios, para atingir os objetivos e

metas estipulados.

No plano de negdcios deve ser dada énfase a analise dos ambientes externo e
interno, onde se medem 0s riscos inerentes ao negdcio, 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. S6 depois de uma
analise ambiental criteriosa € que a empresa podera estabelecer seus objetivos e
metas, bem como as estratégias que implementara para atingi-los. A declaracdo de
visao define aonde a empresa quer chegar, a direcdo que pretende seguir, e 0 que ela
guer ser. Ja a declaracdo de missao deve refletir a razdo de ser da empresa, o que

ela é e 0 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 anélise
mostrara se a empresa esta preparada para seguir em frente, os desafios que se
apresentam e 0S riscos que correra, com seus executivos cientes de tudo. Se o
empreendedor ndo conhece 0s riscos que envolvem seu negocio, € sinal de que ele
nao esta preparado para as adversidades futuras. O plano de negécios deve mostrar
gue o empreendedor conhece sua empresa internamente e o que deve fazer para
driblar os fatores externos, sobre 0s quais ndo consegue agir diretamente. Por isso é
gque a analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats — forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas) da empresa € extremamente Util para tragar um

panorama da situacdo atual e prevista para o negocio. A analise de pontos fortes e
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pontos fracos devem ser realizados de maneira honesta pelo empreendedor.
Identificar pontos fracos nao significa mostrar incompeténcia, mas que a empresa
conhece suas fragilidades e tem intencdo de melhora-los. Igualmente superestimar os
pontos fortes também podera causar embaragos futuros.

Nesta secdo também os objetivos da empresa devem ser descritos, indicando
as intencdes gerais da empresa e o caminho basico para chegar ao destino proposto
pelo empreendedor. Objetivos e metas sdo o referencial do planejamento estratégico
da empresa. Descreve 0 que a empresa quer atingir. S4o anseios de ordem macro,
aqueles que a empresa define de forma a cumprir sua missao de negdécios em busca
de sua visado. Estes sdo descritos com palavras e frases. Da mesma forma as metas
da empresa devem ser descritas especificando objetivos mensuraveis, descritos com
nameros, que constituem os passos para atingir um objetivo. Usualmente um objetivo
€ composto de varias metas. Objetivos e metas indicam 0 que a empresa deseja

atingir. Ja a estratégia de negocios indica como a empresa pretende alcancga-los.

4.1.6 Plano financeiro

O plano financeiro deve refletir em nimeros tudo o que foi descrito até entdo

nas outras sec¢des do plano de negécios.

Os principais demonstrativos financeiros a serem apresentados em um plano
de negdcios sao: Balanco patrimonial, Demonstrativo de resultados e Demonstrativo
de Fluxo de Caixa, projetados com um horizonte de no minimo trés anos, sendo que o
usual é normalmente um periodo de cinco anos. No caso do fluxo de caixa deve ser
detalhado mensalmente. Por meio destes demonstrativos financeiros é possivel
efetuar uma analise de viabilidade do negdcio e o retorno financeiro proporcional.
Para estas analises geralmente séo utilizados os seguintes métodos: analise do ponto
de equilibrio, prazo de payback, TIR (Taxa Interna de Retorno) e VPL (Valor Presente
Liquido). O empreendedor deve estabelecer quais sdo as metas financeiras de seu

negocio e, por meio de instrumentos financeiros, acompanhar seu éxito.

4. Metodologia

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

empresa de automacdo e integracdo residencial de equipamentos, iniciou-se o0

12



levantamento de dados de campo através de entrevistas informais com pessoas que
ocupam posicdes capazes de fornecer informacdes sobre a quantidade e qualidade

do mercado alvo pretendido.

A coleta dos dados primarios ocorreu através de entrevistas informais com
responsaveis por prédios residenciais, responsavel pelo atendimento em empresa
administradora de condominios e responsaveis por tomada de decisdo em residéncias

gue tenham acesso a internet em banda larga e mais de 2 computadores.

Através destas entrevistas verificou-se que ha grande interesse por inovacdes
tecnolégicas que venham a facilitar as atividades das pessoas. Durante as
entrevistas, uma vez identificado aquilo que se apresentava era uma perspectiva de
negoécios que se propunha em introduzir servicos de integracdo de equipamentos
residenciais, sendo que as maiorias destes equipamentos provavelmente ja existiriam
na residéncia dos clientes, despertava no entrevistado o interesse em saber como
seria aplicavel em sua residéncia e ainda quais novos equipamentos deveria ele

compara para atualizar-se tecnologicamente.

Também como dado primério foi realizado levantamento na praca de Porto
Alegre a determinacdo de precos de materiais e servicos necessarios para o inicio das
atividades da empresa, a partir de informacdes coletadas com fornecedores de
materiais, pesquisas na internet em sites especializados e na experiéncia de um dos
socios, que ja trabalhou em diversas empresas do ramo de telecomunicacdes. A
determinacdo de quantidades e custos individuais estdo expressas na tabela 05 —
Fluxo projetado, sendo estimativas de consumo de acordo com as metas propostas

para vendas, compondo o plano financeiro.

Para caracterizacdo dos dados secundarios procedeu-se com a analise 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.

. Apresentacao e analise dos dados

Entre tudo que é essencial para a existéncia humana, a necessidade de
interagir com as outras pessoas esta logo abaixo de nossa necessidade de manter a
vida. A comunicacao é quase tao importante para n0s quanto nossa dependéncia de

ar, agua, comida e abrigo.
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Os métodos que usamos para compartilhar idéias e informacfes estdo em
constante mudanca e evolugcdo. Enquanto as relacées humanas antes eram limitadas
a conversas cara a cara, inovacdes nos meios fisicos continuam aumentando o
alcance de nossas comunicacgdes. Da imprensa escrita a internet, passando pela
televisdo, cada novidade tem melhorado e aperfeicoado a nossa comunicagédo. Assim
como cada avanc¢o na tecnologia da comunicacao, a criacdo e conexao de redes de
dados de alto desempenho tém alterado a maneira de as pessoas se relacionarem

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

5.1.Analise de Mercado

As primeiras redes de dados limitavam-se a trocar informacdes baseadas em
caracteres entre sistemas de computadores conectados. As redes atuais
desenvolveram-se a ponto de transferir fluxos de voz, video, texto e gréficos entre
diferentes tipos de dispositivos. Formas de comunicacdo previamente separadas e
distintas convergiram em uma plataforma comum. Esta plataforma fornece acesso a
uma grande variedade de novos e alternativos métodos de comunicagcdo que

possibilitam que as pessoas interajam diretamente entre si quase instantaneamente.

A natureza imediata das comunicac¢des na Internet favorece a formacao de
comunidades globais. E essas comunidades promovem uma interacdo social
independente de localizagcéo ou fuso horario. Como a informacgao € uma parte integral
de toda atividade humana, todos 0s processos de nossa existéncia individual e
coletiva sao diretamente moldados (embora, com certeza, ndo determinados) pelo

novo meio tecnoldgico.

Atualmente, a tecnologia € provavelmente o principal agente modificador do
mundo, ja que ajuda a criar um mundo no qual as fronteiras nacionais, distancias
geograficas e limitacdes fisicas se tornam menos relevantes e apresentam obstaculos
cada vez menores. A criagdo de comunidades on-line para a troca de idéias e
informacgdes tem o potencial de aumentar as oportunidades de produtividade ao redor
do mundo. Como a Internet conecta pessoas e promove a comunicacao irrestrita, ela
apresenta a plataforma para cuidar de negécios, lidar com emergéncias, informar

pessoas e apoiar a educacéo, a ciéncia e o governo.
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Nos ultimos anos houve um crescimento exponencial de contetdos disponiveis
em formato digital. Atualmente, quase a totalidade da producédo musical e de cinema,
programas televisivos e video € produzida e distribuida em meios digitais. Revistas e
jornais sdo produzidos em meios digitais antes de serem impressos. Manuais, livros,
materiais de propaganda, tém sua concepcao e arte final em meio digital antes de
impressos. No meio cientifico, trabalhos como dissertacbes, monografias e relatorios

técnicos sao disseminados em meios eletrbnicos.

A codificacdo digital das fontes de informagbes € um dos pilares para
percepcao de valor da convergéncia. A mudanca de formato de transferéncia de
informacdes que estamos assistindo é capaz de delinear o mercado alvo que se
pretende atingir. Para um mercado crescente de residéncias e pequenos e médios
comércios em que cada vez mais tem instalados novos equipamentos e que
necessitam de conexao com a internet para atingir sua plenitude de funcionamento,
faz com que o mercado potencial para atividades voltadas para integracdo de

automacao seja promissor de novas oportunidades.

5.2.Analise da concorréncia

Atualmente ja ha tendéncia de que grandes empresas busquem atender por
completo o consumidor, oferecendo pacotes de telecomunicacdes que incluem
servicos de telefonia, internet e TV paga de forma conjunta e fechada. Atualmente ha
empresas que oferecem como parte do pacote completo roteador WIFI, capaz de
realizar interconexdes sem fio com outros equipamentos que tenham esta opc¢do. O
gue a principio imagina-se como concorréncia de servicos que a empresa descrita
neste plano de negocios se dispbe a realizar, porém deve-se considerar que esta
pode ser mais uma oportunidade, ja que, incluindo um roteador WIFI, havera
necessidade de configuracdo ndo s6 do roteador em si, mas também dos demais
equipamentos terminais finais sejam eles notebooks, telefones celulares, i-pads,
console de games, cameras de seguranca, etc. Além da configuracdo inicial, h4
oportunidades na manutencao de seguranca da rede, analise da cobertura desta rede
residencial e solucéo de eventual area de sombra, além da manutencéo da integracao
com os demais equipamentos existentes e aqueles outros que o cliente venha a

acrescentar na sua residéncia.

Como concorréncia também deve ser considerado aquele usuario que por sua
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prépria iniciativa procura realizar a integracdo dos equipamentos existentes, porém
mesmo aqueles com expertise para elaboracdo deste tipo de conexdes, pode em
grande parte considerar o tempo investido na execucdo da tarefa deva ser realizado
por outro profissional. H4 ainda a concorréncia de profissionais com conhecimento
técnico em informatica, tipicamente caracterizados por terem foco na configuracdo de
PCs, sejam elas instalactes de software, sua manutencéo ou alteracdo de hardware.
Porém como se percebe nos diversos anuncios em classificados de servicos na
internet, ou ainda mesmo em jornais, ha variedade de profissionais, porém seu foco
nao esta na integracdo de sistemas, mas sim na instalacdo ou manutencdo de

software ou na manutencéo de hardware.

Portanto descreve-se que ha concorréncia, porém o que a empresa descrita
neste plano de negécios pretende forcar, ndo esta no centro das atencdes das

potenciais empresas que concorrem no mercado nesta area.

5.3.0 mercado em nimeros

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

mais respeitaveis em indicadores do mercado de Telecom, em abri/2011 havia o
guadro 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 langamento de

empreendimentos nesta area.
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Velocidade média de acesso a internet no Brasil

Kbps 2008 2009 1T10 2T10 3T10
Velocidade Média 901 1.312 1.271 1.400 1.500
Total de conexdes 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.| 543 @ 562 | 574 592 6,16 | 644 6,76 | 7,12

Fonte: Operadoras e Teleco, ndo inclui link dedicaBstimativa preliminar do Teleco

Existem ainda conexdes IP dedicadas (mercado aiipmy, acessos via satélite (21 mil em 2007) ¢

acessos de banda larga movel das operadoras

Usuérios com Acesso a Internet no Domicilio

Milhares 2006
1° Trimestre 21.227
2° Trimestre 21.227
3° Trimestre 21.241
4° Trimestre 22.096

Fonte: IBOPE NetRatings

thr .celu

2007

22.097
27.533
30.108
32.143

Usuarios de Internet no Brasil de acordo com variaBontes

Milhdes 2005

Fonte: PNAD * 32,1
Fonte:TIC Domicilios -

Fonte lIbope**

2006

35,3
32,5

2008

34.053
35.448
36.348
38.231

2007 2008
- 55,9
44,9 53,9

39 62,3

2009
38.231
40.1¢4

42.300

2009
67,9
63
66,3

* populagéao de 10 anos ou mais de idade que acedsternet, pelo menos uma vez, nos 90 dias

antecederam a entrevista.

** total de pessoas com com mais de 16 anos cossaceinternet em qualquer ambiente.

174

ue

Figura 01 — Fonte site www.teleco.com.br em 28/04/2011
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Usuéarios domiciliares de internet

Velocidade de usuarios 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 a8 Mb 10,70% | 15,20%
acima de 8 Mb 3,20% | 5,50%
Nao 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 periodo de referéncia dos ultimos 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 publico de acesso gratuito ou pago 27,70%
para educacéo e aprendizado 69,80%
para comunicacao 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

Populacdo 2010 de Porto Alegre 1.409.351

Domicilios em Porto Alegre 574.831
Fonte site www.ibge.gov.br em 30/06/2011 — pesquisa PNAD 2008

Figura 02 — Usuarios de internet

As figuras 01 e 02 demonstram que o crescimento do mercado de Tl ocorre de
forma constante nos ultimos anos no Brasil. O que € um bom indicativo para
realizacdo de novos empreendimentos nesta area. Para estimar o mercado de Porto
Alegre verificou-se os dados do IBGE, também descritos no quadro acima, de onde
pode-se estimar que ha cerca de 70.500 domicilios com internet com velocidade
acima de 2MB (Domicilios em Porto Alegre x %acesso a internet no domicilio que
moravam X %usuarios 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 sao de 2008 e ainda ha 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 convergéncia de midias para reducédo de custos. Ainda deve
ser considerado o mercado da regido metropolitana de Porto Alegre, que também

sera alvo do atendimento da empresa.
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6. O Plano de Negadcios

6.1. Sumario executivo

Através das analises realizadas que apontam o crescimento de equipamentos
aptos a estarem conectados a internet em residéncias e em pequenas e medias
empresas, estima-se que ha bom potencial para uma empresa realizar servigcos de
conexdo, configuracdo e integracdo destes equipamentos. A integracdo dos
equipamentos existentes nas residéncias, fazendo com que estes atuem de forma
coordenada, otimizando as atividades dos moradores e proporcionando-lhes maior
conforto e utilizacdo com maior eficiéncia dos equipamentos instalados, seré o foco da
empresa a ser descrita neste plano de negécios. Com isso descrevemos um plano de
negocios para uma empresa de tecnologia, voltada para integracdo de equipamentos

gue utilizem voz, dados e video, considerado principalmente transmissao via IP.

6.2.Descricdo da empresa

O negocio em estudo trata da criacdo de uma empresa na area de
telecomunicac¢des que atuara na instalacdo e manutencéo de sistemas que integram a

transmissao de voz, dados e video através de tecnologia IP.

Para a equipe de gestdo havera um sdécio, com formagdo em engenharia e
administracdo, com experiéncia na area de telecomunicacdes, tendo passado por
cargos de geréncia e formacao de equipes em empresas privadas. Como a sociedade
ainda ndo esta constituida, € pretensdo compartilhar a responsabilidade com outro
socio que tenha um perfil mais voltado para a area comercial, que ja tenha alguma
experiéncia na formacao de equipes de vendas e inser¢cdo no mercado de tecnologia
e também perfil administrativo. Devera ter condicbes de aporte de capital para

constituicdo da sociedade.

Para compor a equipe de funcionarios e complementar o staff da empresa,
inicialmente estima-se que serdo necessarios 01 técnico, 01 vendedor e 01 atendente

de loja.

A loja, ou ponto de vendas, necessitara ter localizagdo em bairro de classe
média-alta, de forma a procurar identidade com o potencial publico consumidor.

Conforme levantamentos iniciais haverd necessidade de esclarecimento das
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funcionalidades e beneficios dos consumidores em utilizar tecnologia para integracéo

de equipamentos de voz, dados e video.

Devera também fazer parte do escopo inicial da empresa buscar parcerias para
fornecimento de equipamentos para integracdo. Através de pesquisas na internet,
observamos candidatos potenciais tais como a empresa intelbras que tem como
produtos a venda de centrais telefénicas 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 o0 mercado residencial e de pequeno e médio comércio. Porém
como o projeto de “start up” deste novo negoécio ainda encontra-se em fase inicial de

planejamento, julgamos ainda ndo ser o momento de procurar industrias desse porte.

6.3.Plano de Marketing

O plano de marketing inicialmente tera como objetivo apresentar as
possibilidades de integracdo de equipamentos, visto que nas entrevistas iniciais
realizadas, um dos principais pontos identificados foi o desconhecimento de grande
parte do publico alvo das possibilidades e vantagens em compor integracdo de

equipamentos, aliando comodidade e maior seguranc¢a na transmisséao de dados.

6.3.1. PuUblico-alvo

Conforme descrito por Kotler (2007), o processo de identificagdo do publico
alvo deve comecar tendo-se em mente um publico bem definido: possiveis
compradores dos produtos da empresa, usuarios atuais, pessoas que decidem ou
influenciam; individuos, grupos, publicos especificos ou publico em geral. O publico
alvo da empresa descrita neste plano de negécios sdo moradores de prédios e
condominios classe A e B que em suas residéncias fagcam uso de internet e tenham
equipamentos tais como TV LCD e computadores pessoais. SAo pessoas capazes de
identificar a possivel integracdo destes equipamentos para lhes trazer maior conforto
e seguranca. Incluem-se no publico alvo pequenos e médios comércios que utilizam
internet ou programacéo de TV tanto para controle de suas atividades empresariais
inclusive de seguranca, quanto para descontracao de seus clientes nos ambientes de

negocios.

20



6.3.2. Produto

Os produtos a serem comercializados pela empresa podem ser descritos como
a elaboracédo de projetos para integracdo de equipamentos de voz, dados e videos
gue o consumidor ja dispde em sua residéncia ou em um prédio de apartamentos ou
escritorios, ainda considerando o acréscimo dos que forem necessarios tipicamente
representado por a introducdo e configuracdo de um roteador de acesso a internet,
visando melhorar a integracdo da comunicacdo pretendida pelo cliente. Além do
projeto, a montagem e integracdo dos equipamentos, sera escopo do trabalho a ser
realizado. Revestida de igual importancia serd o processo de treinamento das
facilidades obtidas com a integracdo e a manutencdo dos sistemas implantados.
Ainda como produto a ser apresentado h& a perspectiva de manutencdo dos
sistemas. Esta deverd 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 manutencdo serdo contempladas
alteracdes na configuracdo de uso, inclusdo de novos equipamentos ou ainda
substituicdo dos equipamentos existentes incluindo alteracdo nos demais

componentes do sistema.

6.3.3. Distribuicéo / ponto

Como o produto trata de elaboracdo e execucdo de projetos, pretende-se
estabelecer um ponto em um bairro de classe media alta, com facilidade de
estacionamento e seguranca, onde sera montada uma loja com demonstracao das
capacidades de integracdo de equipamentos. Como o empreendimento ainda
encontra-se em fase inicial de prospeccao, o ponto ainda ndo esta definido, apenas as
caracteristicas principais foram aqui descritas. Ainda considerando que se trata de um
produto voltado para tecnologia de informacao, sera necessario estabelecer presenca
via internet, isto €, sera necessario ter forte presenca junto aos potenciais clientes em
sites mais utilizados pelo publico alvo. Para este ponto pretende-se estabelecer
acodes incluindo meios como twitter, Orkut, facebook e envio de SMS.
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6.3.4. Preco

Como cada projeto devera ser elaborado quase que de maneira personalizada
para as necessidades do cliente, o preco de venda devera considerar a quantidade de
horas necessérias na elaboracdo de cada projeto, as horas de médo de obra para
execucao das atividades descritas no projeto, o custo do material a ser empregado
para execucdo da totalidade do servico e ainda se houver necessidade de contratacao
de servicos junto a empresas terceiras, estes custos também deverdo ser acrescidos.
Na tabela financeira incluida em anexo, foi elaborada uma previsdo de receitas e

despesas durante o primeiro ano de funcionamento da empresa.

6.3.5. Divulgacao / promogao

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

integrada, atingindo o publico alvo por diversos angulos.

A divulgacdo em eventos especificos sera tratada de maneira especial, pois
sdo nestas oportunidades que o publico alvo encontra-se concentrado e receptivo a
novas informacdes tais como 0s servicos que a empresa se propde a executar, ja que
os levantamentos prévios apontaram para certo desconhecimento do publico alvo do
potencial a ser atingido adotando-se praticas de integracdo de dados. Exemplos de
eventos de interesse sao: eventos imobilidrios, tecnologicos, acdes de vendas de
equipamentos eletronicos afins com a tecnologia proposta que atendam o publico alvo

escolhido.

A elaboragdo de um site na internet bem como sua divulgacéo na rede através
de participacdo em outros sites que apontem um link para o site da empresa, sera de
extrema importancia. A presenca em mecanismos de busca pela internet, incluindo
participacdes pagas e divulgacdo via redes sociais também apoiardo a presenca via
internet. Alguns exemplos de sites parceiros para presenca de um link serdo aqueles
envolvendo venda de TVs de LCD, equipamentos de videogames, vendas de
computadores e pecas e o0s sites de servicos com foco na regido de Porto Alegre e

grande Porto Alegre.

A apresentacdo da empresa em revistas especializadas para construtoras e
condominios ja existentes sera importante para o conhecimento da marca e das

funcionalidades propostas pela empresa no momento inicial. Este espaco também
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podera ser utilizado para pequenas informacfes sobre este conceito de integracao

tecnoldgica.

Neste item faz-se necessario a elaboragdo de uma lista dos clientes ja
atendidos pela empresa e outra com 0s potenciais clientes, as quais devem ter uma
acao forte de informacdes relevantes sobre atualizacdes tecnoldgicas. Propde-se
manter os clientes informados sobre novos lancamentos de equipamentos que lhes
sejam U(teis na configuracdo instalada e informa-los sobre a queda de precos
consequente 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, nUmero de
entradas HDMIs, acesso a internet ou tipo de memodria RAM utilizada deveriam ser
considerados, ja que a maturidade destes opcionais decaiu de preco? Como esta
resposta s6 pode ser especificada de acordo com a necessidade e o0 uso de cada
cliente e que ainda estas necessidades variam com o tempo, propfe-se através de
contatos frequentes com os clientes, convida-los a um reestudo da configuracéo

adotada e ajuda-los na decisdo de upgrade.

A apresentacao de um show-room, onde os equipamentos de uso comum em
uma residéncia ou comércio estejam previamente instalados e configurados para
atuar em rede, de forma integrada, estima-se que sera muito importante na divulgacéo
de como os sistemas podem se interconectar, proporcionado maior conforto ao
usuario. O show-room devera ser instalado junto a loja, onde podera ser referéncia
para que se demonstre 0 que € possivel obter com a integracdo de sistemas. Sera
importante manter-lhe atualizado com novidades tecnolégicas com 0s equipamentos

lancadas pelo mercado.

Como durante a elaboracdo deste plano de negdcios, a empresa ainda esta
procurando um socio que tenha aptidées na area comercial, as acdes de marketing
aqui descritas deverdo ser ampliadas e melhor detalhadas uma vez que se tenha esta

sociedade de fato formada e levada adiante sua participacao.

6.4.Analise Estratégica

Nesta secao pretende-se descrever o ambiente da empresa e os fatores
externos. ldentificando o que pode agir diretamente e quais os fatores ndo séo

passiveis de alteracdo direta pela empresa. Por isso é que a analise SWOT
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(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats — forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacas) da empresa é extremamente Util para tracar um panorama da situacéo atual

e prevista para o negécio.

6.4.1. Matriz SWOT

Através dessa analise é possivel identificar quais sdo os fatores externos e

internos que possam influenciar os resultados da empresa:

a) Forcas (Strengths)

+ Conhecimento técnico
+ Formas de entretenimento interativas

* PuUblico definido

b) Fraquezas (Weakness)

* Ainda em busca de um socio com perfil adequado
e Busca por parceiro de produto

» Pouca experiéncia comercial no setor

c) Oportunidades (Opportunities)

» Clientes potenciais ja tém em suas residéncias equipamentos que
permitem conectividade, mas nem todos estes equipamentos estao
contentados a internet.

» Fazer as pessoas se sentirem mais confortaveis em casa

* Interatividade

* Enclausuramento

d) Ameacas (Threats)

» Concorréncia com grandes empresas.
» Concorréncia com profissionais autbnomos que realizam manutengéo em
computadores, software e hardware

* Mudancas tecnoldgicas e diversidade de equipamentos podendo alguns
nao serem compativeis.

* Cultura de consumo desse tipo de servi¢o ainda ndo consolidada
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6.4.2. Visao da empresa

Ser referéncia no mercado local na integracdo de sistemas e equipamentos

para comunicacao de sinais de dados, voz e video.

6.4.3. Missédo da empresa

Prestar servicos de implantacao e integracéo de sistemas visando automatizar

atividades melhorando o sentimento de conforto, seguranca e lazer do usuario.

6.4.4. Objetivos estratégicos da empresa

Considerando a implantacdo da empresa, foram propostos 0s seguintes

objetivos:

* Aumentar a integracdo dos sistemas instalados nas residéncias ou
comeércios, de forma a melhorar o bem estar das pessoas, trazendo uma
experiéncia mais agradavel de conforto e comodidade.

« Tornar mais facil a iteratividade das pessoas com 0s sistemas instalados,
através da implantacdo de novos equipamentos que proporcionem a
comunicacdo entre os sistemas melhorando o conforto e comodidade dos
USUArios.

» Apresentar solu¢cbes inovadoras que integre oS novos equipamentos aos
sistemas ja existentes, proporcionado maior facilidade de iteracdo do
usuério com os sistemas.

e Conquistar fidelidade dos clientes obtendo chamadas para realizar
manutencdo nos sistemas implantados, ou atualizacdo e inclusdo de novos

equipamentos que venham a ser adquiridos.

6.4.5. Metas da empresa
Para o momento inicial de implantacdo 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 disponivel em sua



residéncia ou comércio, incluindo sistemas e equipamentos com tecnologias
inovadoras, para o inicio das operacgdes.

* Formar parceria com 01 fabricante de equipamentos de telecomunicacoes
até o final do primeiro ano de funcionamento.

» Ter 80% da capacidade de instalagdo e manutencdo ocupada ao final do

primeiro ano de funcionamento.

6.5.Plano Financeiro

O plano financeiro foi montado a partir de informacdes coletadas com
fornecedores de materiais, pesquisas na internet em sites especializados e na
experiéncia de um dos sécios, que ja trabalhou em diversas empresas do ramo de
telecomunicacdes. A situacdo especifica de ainda ndo se ter uma parceria com
alguma empresa de construcéo civil, a qual tende a demandar servigcos de instalacdes
em prédios novos, inibe a projecdo financeira. Entretanto, para suprir tal caréncia,
serdo utilizadas premissas conservadoras e baseadas na experiéncia de um dos

sécios da empresa que conhece bem o mercado.

6.5.1. Orcamento de Investimentos Iniciais

Os equipamentos necessarios para a abertura da empresa foram levantados
através da experiéncia de um dos s6cios no mercado e através de pesquisas em sites

especializados na internet.

Descricdo QUANT CUSTO TOTAL
Mesas 3 800,00 2.400,00
Mesa de reunides 1 1.200,00 1.200,00
Cadeiras 10 200,00 2.000,00
Armarios 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 Telefénica 1 1.000,00 1.000,00
Alarme de seguranca 1 1.500,00 1.500,00
TOTAL 27.300,00

Tabela 01 - Tabela de investimentos iniciais
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6.5.2. Orcamento de Vendas

Devido a falta de informacao historica sobre a demanda no setor por esse tipo
de servico e a dificuldade de se obter dados sobre o segmento analisado, as
estimativas de vendas do servico que a empresa prestard, foram baseadas em

premissas conservadoras.

Segundo a experiéncia de um dos socios, essa prestacao de servico se dara de
maneira evolutiva nos primeiros meses, pois € o momento de se trabalhar a
divulgacdo da empresa como prestadora de servigcos e basicamente esse € o tempo
em gque é necessario formar a clientela e prospectar novos clientes. Por esse motivo,
foi colocado que durante os 6 (seis) primeiros meses estdo previstos 4 (quatro)
projetos de porteiros eletronicos para prédios, 3 (trés) instalacdes de centrais de
seguranca com cameras, 20 (vinte) realizacbes de servicos personalizados e 15
(quinze) instalacdes de rede de dados residenciais ou comerciais.

A especificacdo das quantidades agora nos primeiros seis meses da empresa
ainda pode ser considerada baixa, mas fica numa faixa razoavel, onde se entende
que os socios estdo em fase de divulgacdo da empresa, dos seus servicos e da
prospeccao de clientes.

MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES
Crescimento | 01 02 | 03 04 | 05 06 07 08 | 09 10 11 12

dasreceilas | o | 33% | 25% | 20% | 8% | 15% | 24% | 5% | 0% | 0% | 0% | 0%

Tabela 02 - Comportamento da receita

6.5.3. Orcamento de Materiais

De acordo com a natureza do servico que sera prestado, os materiais podem
variar e entdo néo se justifica a criagdo ou manutencdo de um estoque de materiais
sobressalentes. Basicamente, ap0s o levantamento do que serd necessario ser feito
no cliente, € que deverdo ser adquiridos 0s materiais necessarios a prestacdo do
servico. Apenas alguns materiais basicos como cabo de rede para computadores,

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

Para o orcamento das despesas gerais e administrativas foram usadas
informacdes coletadas em sites especializados na internet e na experiéncia de um dos
s6cios no mercado sobre o que é necessario ser orgcado nesse momento. Além disso,
também foram orcados os tributos que sédo cobrados de uma empresa prestadora de

servicos.

Com relacdo ao pré-labore dos socios verifica-se que ha crescimento do
mesmo com o0 aumento das receitas da empresa, porém o0 reajuste € em uma

propor¢cao menor:

Sécio Més1l | Més2 | Més3 | Més4 | Més5 |Més7 |Més8 |Més9 |Mé s10| Més 1l | Més 12
S6cio 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

Sdcio 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 - Pré-labore do socio

6.5.5. Detalhes do Fluxo de Caixa Projetado

O fluxo de caixa projetado € uma importante ferramenta para determinar as
necessidades de recursos e sobras de caixa para o horizonte de planejamento. A
correta utilizacao desta ferramenta possibilita prever quando a empresa ira precisar de
capital extra para manter a sua operacdo, possibilitando assim trabalhar com

antecedéncia para a captacao a juros acessiveis.

O fluxo de caixa projetado para o empreendimento ainda serve de subsidio
para a analise de viabilidade do projeto, onde o fluxo de caixa liquido sera usado para
determinar se 0 empreendimento cria ou nao valor para os empreendedores e demais

partes interessadas.

E necessario neste momento identificar quando a entrada e o desembolso de
recursos realmente ocorrerdo para se ter uma estimativa satisfatoria das

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

Formas de pagamento: pela natureza da prestacdo do servico e pelas
informacgdes obtidas considerou-se que no inicio é possivel trabalhar com pagamento

a vista;

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

tributo;
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Pagamento para fornecedores: a vista;

O pagamento de funcionarios e do pro-labore ocorrerd no mesmo mes;

De acordo com a necessidade de garantir itens de infra-estrutura para o inicio
dos trabalhos, a empresa tera acesso a uma linha de crédito para capital de giro
disponibilizadas pelo Banco do Brasil ou em algum outro banco que ofereca 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 competéncia:

DRE R$

(+) Receita de vendas 750.000,00
(-) CMmV 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
(-) Depreciacéo 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

29



CUSTOS MENSAIS
Aluguel de sala comercial
Carro locagéo
Combustivel

Internet

Telefone

Agua

Luz

Servico de Limpeza
Contador

Monitoramento por empresa de seguranga
Salarios

ComissoOes de vendas
Impostos sobre salarios
Beneficios Funcionarios
Pro Labore

Materiais

Despesas Bancarias

Emprestimo para infra-estrutura R$30.000 em

60meses
Total de Despesas

IMPOSTOS
Simples -- 15%

RECEITAS MENSAIS

Projetos de porteiros eletronicos para predios
Central de seguranga com cameras

Servigos personalizados

Rede de dados residenciais

TOTAL

Crescimento esperado

Aporte dos socios

Retirada dos socios
Tabela 05 — Fluxo projetado

MES 01

1.000,00
500,00
400,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
250,00
200,00
2.600,00
500,00
2.600,00
660,00
3.000,00
9.000,00

50,00

21.910,00

2.700,00
2.700,00

18.000,00
3.000,00
6.000,00
6.000,00
3.000,00

-R$
6.610,00

n/a

R$ 6.610,00

MES 02 MES 03
1.000,00 1.000,00
500,00 500,00
400,00 400,00
100,00 100,00
100,00 100,00
50,00 50,00
100,00 100,00
800,00 800,00
250,00 250,00
200,00 200,00
2.600,00 2.600,00
500,00 600,00
2.600,00 2.600,00
660,00 660,00
3.000,00 3.000,00
11.000,00 13.000,00
50,00 50,00
550,00
23.910,00 26.560,00
3.600,00 4.500,00
3.600,00 4.500,00
24.000,00 30.000,00
6.000,00 9.000,00
9.000,00 12.000,00
6.000,00 6.000,00
3.000,00 3.000,00
-R$ -R$
3.510,00 1.060,00

33%

25%

R$ 3.510,00 R$ 1.060,00

MES 04
1.000,00
500,00
400,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
250,00
200,00
2.600,00
700,00
2.600,00
660,00
4.000,00
15.000,00

50,00

550,00

29.660,00

5.400,00
5.400,00

36.000,00
12.000,00
15.000,00
6.000,00
3.000,00

R$ 940,00

20%

R$ 940,00

MES 05
1.000,00
500,00
400,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
250,00
200,00
2.600,00
800,00
2.600,00
660,00
4.000,00
17.000,00

50,00

550,00

31.760,00

5.850,00
5.850,00

39.000,00
12.000,00
18.000,00
6.000,00
3.000,00

R$ 1.390,00

8%

R$ 1.390,00

MES 06
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
250,00
200,00
3.600,00
900,00
3.600,00
990,00
4.000,00
19.000,00

100,00

550,00

36.340,00

6.750,00
6.750,00

45.000,00
18.000,00
18.000,00
6.000,00
3.000,00

R$ 1.910,00

15%

R$ 1.910,00

MES 07
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
5.000,00
28.000,00

100,00

550,00

46.690,00

8.400,00
8.400,00

56.000,00
21.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

R$ 910,00

24%

R$ 910,00

MES 08
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
5.000,00
30.000,00

100,00

550,00

48.690,00

8.850,00
8.850,00

59.000,00
24.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

MES 09
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
5.000,00
30.000,00

100,00

550,00

48.690,00

8.850,00
8.850,00

59.000,00
24.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

R$ 1.460,00 R$ 1.460,00

5%

0%

R$ 1.460,00 R$ 1.460,00

MES 10
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
6.000,00
30.000,00

100,00

550,00

49.690,00

8.850,00
8.850,00

59.000,00
24.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

R$ 460,00

0%

R$ 460,00

MES 11
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
6.000,00
30.000,00

100,00

550,00

49.690,00

8.850,00
8.850,00

59.000,00
24.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

R$ 460,00

0%

R$ 460,00

MES 12
1.000,00
500,00
500,00
100,00
100,00
50,00
100,00
800,00
500,00
200,00
3.600,00
1.000,00
3.600,00
990,00
6.000,00
30.000,00

100,00

550,00

49.690,00

8.850,00
8.850,00

59.000,00
24.000,00
18.000,00
12.000,00

5.000,00

R$ 460,00

0%

R$ 460,00




R$ 3.000,00

Resultado estimado do negocio

R$ 2.000,00

R$ 1.000,00 -

R$ 0,00

10

11

12

-R$ 1.000,00

-R$ 2.000,00 -

-R$ 3.000,00

-R$ 4.000,00 -

-R$ 5.000,00 -

-R$ 6.000,00 /

-R$ 7.000,00

-R$ 8.000,00

Grafico 01: Resultado estimado do negécio.
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Gréfico 02: Despesas x Receitas x Impostos
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7. Conclusoes

A revolucao 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 necessario que 0S equipamentos terminais estejam
conectados a internet e ainda configurados para atuarem sincronizadamente,
facilitando a vida das pessoas, 0 que abre uma oportunidade para desenvolvimento
de novos negdcios nesta area. O vigoroso crescimento do mercado de informatica é
um forte incentivador para o desbravamento de empreendimentos nesta area. Sao
cada vez mais frequentes opcionais em dispositivos residenciais com acesso a
internet. A elaboracdo de um plano de negocios para uma empresa de automacao
predial integradora de solucdes de transmissdo de dados, voz e video via IP, fez
amadurecer a idéia deste empreendimento como um servigo viavel de ser implantado
na regido de Porto Alegre. Através do plano de negécios foi possivel analisar
detalhadamente o ambiente externo a ser implantado o novo empreendimento e ainda
repensar e reestruturar a forma como o0s servigos previstos seriam realizados pela
nova empresa. Através deste estudo ficou claro que a sociedade para este
empreendimento deve ser expandida, incluindo pelo menos um sécio com perfil
comercial e também administrativo. O relativo desconhecimento das possibilidades
gue a integracdo de equipamentos pode trazer observado nas entrevistas junto a
potenciais clientes, reforca a necessidade de elaboradas atividades comerciais para
quebra deste obstaculo inicial. Porém tecnicamente os equipamentos e servicos de
internet hoje disponiveis nas residéncias e ambientes de negdécios do publico alvo, ja
sdo suficientes para realizacdo destes servicos de integracdo, provavelmente com

pequenas modificacdes, adicionando novos equipamentos.

O calculo de custos e receitas mensais apontam resultado positivo em um curto
periodo. O retorno projetado sobre o investimento ndo indica uma taxa alta devido a
estimativas muito cautelosas elaboradas, principalmente devido a pouca experiéncia
na area comercial. Propdem-se revisar este cenario apos a elaboracdo da sociedade
em conjunto com outro socio com perfil comercial. Porém o estudo realizado mostra
gue é viavel financeiramente o0 nego6cio, mesmo considerando premissas

conservadoras.

Assim como o mercado, que esta inserida a empresa a ser constituida,
apresenta constantes mudancas tecnoldgicas, admite-se que este plano de negdcios
tenha revisbes frequentes, principalmente quando se considerar alteragcbes de



tecnologia, mudanca de habitos ou atitudes dos clientes perante a introducdo de

equipamentos inovadores.

A elaboracao deste plano de negdcios foi sem duvida 6timo instrumento para
descrever as atividades pretendidas pelo autor, inclusive restringindo ou focando o
negocio a ser implantado, servindo como instrumento de conclusdo do curso de
administracdo, através da descricdo completa de uma empresa, fazendo o autor

detalhar todas as atividades necessarias para sua implementacéo.
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9. Curriculo resumido
Endereco: Rua Olavo Bilac, 320 / 605
Cidade Baixa Porto Alegre RS Estado Civil:  Solteiro
CEP: 90.040-310 Nascimento: 03/07/1966
Fones: (51) 84519980 /91989701 / 30849980 e-mail:  newton.dias.junior@gmail.com
Formacao:
Engenharia Elétrica Administracdo de Empresas
UFRGS (Universidade Federal do Rio UFRGS (Universidade Federal do Rio
Grande do Sul) Grande do Sul)
Concluido em Julho 1992 Previsdo de conclusdo em Jul/2011

Experiéncia resumida:

Desde sua formacdo em engenharia elétrica o profissional atuou em empresas de telecomunicacao
tais como NET, GVT, Oemtel / Ericsson, SKY e Damovo, em atividades e projetos tais como:

>
>
>

A\

Controle e agendamento de projetos implantacdo e manutencdo de centrais PABX IP.
Implantacdo de infra-estrutura elétrica e civil para sites de telefonia movel (rooftop e Greenfield)
Supervisdo de infra-estrutura (predial, GMG, subestacdo, ar condicionado e cabeamento
estruturado) da planta de telefonia fixa e mével.

Especificar e controle de orcamento de compra de materiais.

Vistoria, reforma e aceitagdo de manutencdo em torres de telefonia.

Andlise, cadastro, acompanhamento de projetos de infra-estrutura de telefonia celular e
carregamento de torres.

Coordenacéao de implantacdo de rede externa e instalacdes de assinantes das operacdes de
TV a Cabo e telefonia.

Gerenciamento de equipes de construgdo e manutencdo de redes de fibra 6ptica e cabos
coaxiais. Ativagcdo da banda de retorno para internet.

Controle de indicadores de instalagcdo e manutencdo das empresas de servicos.

Relacdo comercial, treinamento e acompanhamento de empresas terceiras
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10. Historico Escolar - UFRGS

NEWTON DIAS JUNIOR 4748¢

Vinculo Atual
Habilita(;éoADMINISTRA(;/:\O — NOTURNA
Curriculo: ADMINISTRAQAO - NOTURNO

Lista das atividade de ensino cursadas pelo alun@aiJFRGS.
HISTORICO ESCOLAR

Tur- Con- Cré- Cont.
Ano . . . ~ Plano
Atividade de Ensino Situacéo : Pro-
Semestre . . Ensino .
ma ceito ditos gramatico
2010/2 PROJETO DO TRABALHO DE CONCLUSAO DO CURS  C A Aprovado 4 = =
DE ADMINISTRACAO (ADM01194)
2010/2 EMPREENDEDORISMO E INOVAGAO (ADM01013) U B Aprovado 4 = =1
2010/1 PROJETO DO TRABALHO DE CONCLUSADO CURSC B D Reprovado 4
DE ADMINISTRAGAO (ADM01194)
2010/1 GESTAO SOCIO-AMBIENTAL NAS EMPRESAS B C Aprovado 4 *
(ADM01012)
2010/1 GESTAO DE OPERACOES LOGISTICAS (ADM01015) U A Aprovado 4 *
2010/1  ARRANJOS ORGANIZACIONAIS CONTEMPORANEOS U D Reprovado 4
(ADM01021)
2009/2 OFICINA IlI: VISAO SISTEMICA DAS ORGANIZACOES C A Aprovado 4 *
(ADM01003)
2009/2 PESQUISA OPERACIONAL | (ADM01120) C A Aprovado 4 *
2009/2 ESTRATEGIAS ORGANIZACIONAIS (ADMO01127) D C Aprovado 4 *
2009/2 SISTEMAS DE INFORMAGCOES GERENCIAIS B C Aprovado 4 *
(ADM01160)
2009/1 ANALISE MACROECONOMICA (EC002273) C Aprovado 4 *
2009/1  ADMINISTRAGAO FINANCEIRA DE LONGO PRAZO C Aprovado 4 *
(ADM01140)
2009/1  ADMINISTRAGAO DE MARKETING (ADM01142) B A Aprovado 4 *
2009/1 RELACOES DO TRABALHO (ADMO01156) B A Aprovado 4 *
2008/2 PLANEJAMENTO E CONTROLE DA PRODUCAO C A Aprovado 4 *
(ADM01137)
2008/2 INTRODUGAO AO MARKETING (ADMO01141) B B Aprovado 4 *
2008/2  ADMINISTRAGAO DE RECURSOS HUMANOS C A Aprovado 4 *
(ADM01144)
2008/1 DIREITO E LEGISLAGAO SOCIAL (DIR04401) C C Aprovado 4 *
2008/1 ANALISE MICROECONOMICA Il (EC002208) B A Aprovado 4 *
2008/1 INTRODUGCAO A ANALISE DE SISTEMAS (INFO1115) U A Aprovado 4 *
2008/1 ORGANIZACAO DA PRODUCAO (ADM01136) D A Aprovado 4 *
2008/1  ADMINISTRAGAO FINANCEIRA DE CURTO PRAZO B B Aprovado 4 *
(ADM01139)
2007/2 ANALISE MICROECONOMICA Il (EC002208) A FF Reprovado 4
2007/2 ESTRUTURA E INTERPRETAGAO DE BALANGOS D C Aprovado 4 *
(EC0O03341)
2007/2 MATEMATICA FINANCEIRA - A (MAT01031) H B Aprovado 4 *
2007/2  ADMINISTRAGAO E GOVERNO DO BRASIL E C A Aprovado 6 *
ESTAGIO | (ADM01188)
2007/1 INSTITUICOES DE DIREITO PRIVADO E LEGISLAGAC B C Aprovado 4 *
COMERCIAL (DIR02203)
2007/1 INTRODUCAO A ANALISE DE SISTEMAS (INFO1115) U FF Reprovado 4
2007/1 ORGANIZACAO E METODOS E ESTAGIO | C A Aprovado 6 *
(ADM01187)
2007/1 FILOSOFIA E ETICA NA ADMINISTRAGAO B A Aprovado 4 *
(ADM01009)
2006/2  ANALISE MICROECONOMICA | (ECO02207) A B Aprovado 4 *
2006/2 METODOLOGIA BASICA DE CUSTOS (EC003320) B C Aprovado 4 *
2006/2 ESTATISTICA GERAL Il (MAT02215) B B Aprovado 4 *
2006/2 PSICOLOGIA APLICADA A ADMINISTRACAO C B Aprovado 4 *
(ADM01110)
2006/1 INTRODUCAO A CONTABILIDADE (EC003343) F B Aprovado 4 *
2006/1 INTRODUGCAO A CIENCIA POLITICA (HUM06409) B B Aprovado 4 *
2006/1 INTRODUCAO A INFORMATICA (INF01210) F A Aprovado 4 *
2006/1 SOCIOLOGIA APLICADA A ADMINISTRACAO C B Aprovado 4 *
(ADM01104)
2006/1 TEORIA GERAL DA ADMINISTRACAO (ADMO01115) B A Aprovado 4 *
2005/2 INSTITUICOES DE DIREITO PUBLICO E LEGISLAGAC  C B Aprovado 4 *
TRIBUTARIA (DIR04416)
2005/2 ANALISE MICROECONOMICA | (EC002207) B D Reprovado 4
2005/2 LINGUA PORTUGUESA | A (LET01405) A A Aprovado 4 *
2005/2 INTRODUGAO A SOCIOLOGIA PARA C A Aprovado 4 *

ADMINISTRAGAO (HUMO04004)
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1989/1
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1988/2
1988/2
1988/2
1988/1
1988/1
1988/1
1988/1
1988/1
1987/2
1987/2

1987/2
1987/1
1987/1
1987/1
1987/1
1987/1
1986/2
1986/2
1986/2

1986/2
1986/2
1986/2
1986/1
1986/1
1986/1
1986/1
1986/1
1986/1

INTRODUGAO AS CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
(ADM01185)

PROJETOS ELETRONICOS | (ENG428)

SISTEMAS DE CONTROLE (ENG450 )

SISTEMAS DIGITAIS (ENG461 )

ESTAGIO SUPERVISIONADO Il - ELE (ENG497)
CENTRAIS TERMOELETRICAS (ENG422)
ANTENAS E PROPAGAGCAO (ENG436 )

ANALISE DE SISTEMAS (ENG449)
ACIONAMENTO DE MAQUINAS ELETRICAS (ENG46:
)

INSTALACOES ELETRICAS (ENG466 )

TOPICOS ESPECIAIS DE ENGENHARIA ELETRICA |
(ENG471)

ONDAS ELETROMAGNETICAS (ENG404 )
PRINCIPIOS DE COMUNICACAO (ENG434 )
ANALISE DE SISTEMAS (ENG449)

ELETRONICA APLICADA (ENG456 )
INSTRUMENTACAO A (ENG457)

APLICACOES INDUSTRIAIS DA ELETRONICA
(ENG460)

APLICACOES INDUSTRIAIS DA ELETRICIDADE
(ENG465)

MICROPROCESSADORES | (ENG475)
CONVERSAO ELETROMECANICA DE ENERGIA II
(ENG408)

ELETRONICA FUNDAMENTAL II-A (ENG448 )
TEORIA ELETROMAGNETICA APLICADA A (ENG454

)

TEORIAS DE REDES (ENG455 )

TELEFONIA A (ENG458 )

APLICACOES INDUSTRIAIS DA ELETRONICA
(ENG460)

CONVERSAO ELETROMECANICA DE ENERGIA |
(ENG407)

ELETRONICA FUNDAMENTAL II-A (ENG448 )
TEORIAS DE REDES (ENG455 )

CONVERSAO ELETROMECANICA DE ENERGIA |
(ENG407)

TECNICAS DIGITAIS (ENG427)

PRINCIPIOS DE COMUNICACAO (ENG434 )
ELETRONICA FUNDAMENTAL II-A (ENG448 )
TEORIAS DE REDES (ENG455 )

ECONOMIA A (ECO254 )

CONVERSAO ELETROMECANICA DE ENERGIA |
(ENG407)

ELETRONICA FUNDAMENTAL I-A (ENG447)
TEORIAS DE REDES (ENG455 )

ENGENHARIA ECONOMICA E AVALIACOES (ECO13t

)

CIRCUITOS ELETRICOS Il A (ENG446 )
ELETRONICA FUNDAMENTAL I-A (ENG447)
MECANICA DOS FLUIDOS Il (IPH107)
COMPUTACAO BASICA - FORTRAN (CPD101)
TOPICOS JURIDICOS E SOCIAIS (DIR423)
CIRCUITOS ELETRICOS I-A (ENG445)

MECANICA DOS FLUIDOS Il (IPH107)

HIGIENE E SEGURANCA DO TRABALHO | (MED501 )
CIRCUITOS ELETRICOS I-A (ENG445)

TEORIA ELETROMAGNETICA APLICADA A (ENG454
)

DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS (ENG349 )
FUNDAMENTOS DE ECOLOGIA APLICADA (BIO442)
MATERIAIS ELETRICOS E MAGNETICOS (ENG213)
CIRCUITOS ELETRICOS I-A (ENG445)
SIMULACAO-A (CPD116)

DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS (ENG349)
APLICACOES INDUSTRIAIS DO CALOR | (ENG304 )
CIRCUITOS ELETRICOS I-A (ENG445)

TEORIA ELETROMAGNETICA APLICADA A (ENG454

)

TEC DE PROGRAMACAO-A (CPD114)
DINAMICA D SISTEMAS RIGIDOS (ENG349)
ADMINISTRACAO E FINANCAS (EC0O134)
COMPUTACAO BASICA - ALGOL (CPD106 )
RESISTENCIA DOS MATERIAIS A (ENG140)
CIRCUITOS ELETRICOS I-A (ENG445)
FISICA IV-C (FIS184)

MATEMATICA APLICADA (MAT168 )
CALCULO NUMERICO (MAT169)
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198572  ELETRICIDADE (ENG453) - B Aprovado 6
19852  FISICA IIl-C (FIS183) - c Aprovado 6
198572  EQUAGOES DIFERENCIAIS Il (MAT167) - B Aprovado 6
198572  QUIMICA FUNDAMENTAL (QUI121) - B Aprovado 6
1985/2  ESTATICA APLICADA (ENG144) - B Aprovado 3
1985/1  FISICA III-C (FIS183) - D Reprovado 6
1985/1  CALCULO Il (MAT103) - c Aprovado 6
1985/1  PROBABILIDADE E ESTATISTICA (MAT219) - B Aprovado 4
1985/1  INTRODUCAO A COMPUTACAO Il (CPD117) - A Aprovado 4
1985/1  PRAT DESP FUTEBOL DE SALAO (EFI185) - A Aprovado 2
1984/2  DESENHO TECNICO II-A (ARQ319) - c Aprovado 4
1984/2  FISICAII-C (FIS182) - B Aprovado 6
1984/2  ESTUDOS DE PROBLEMAS BRASILEIROS Il - A - B Aprovado 2
(HUM468 )
1984/2  CALCULO Il (MAT103) - D Reprovado 6
1984/2  ALGEBRA LINEAR | (MAT155) - c Aprovado 4
1984/2  PRAT DESP FUTEBOL DE SALAO (EFI185) - A Aprovado 2
1984/1  GEOMETRIA DESCRITIVA IIl-A (ARQ317) - B Aprovado 2
1984/1  DESENHO TECNICO I-A (ARQ318) - B Aprovado 4
1984/1  FISICAI-C (FIS181) - c Aprovado 6
1984/1  ESTUDO DE PROBLEMAS BRASILEIROS | (HUM464 - B Aprovado 2
1984/1  GEOMETRIA ANALITICA (MAT157) - B Aprovado 4
1984/1  CALCULO | (MAT166) - c Aprovado 6
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* A atividade n&o possui registro eletrdnico deteddo programatico para o periodo cursado. Casasisceomprovacao de

contetdo programatico de atividades cursadas dat2610, dirija-se ao DECORDI.

TRABALHO DE CONCLUSAO

Atividade de Ensino: TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSUEE ADMINISTRACAO
Aréa de Atuacdo: Producdo e sistemas
Titulo: Plano de negdcios para uma empresa denagéio predial integradora de solucdes de transmilesélados, voz e video via IP

Periodo Letivo de Inicio: 2011/1 Periodo Letivo de Fim: 2011/1
Data de Inicio: 10/03/2011 Data de Fim: 18/07/2011

Tipo de Trabalho: Trabalho de Diplomacao Data Apresentacdo: 18/07/2011
Conceito: -

ATIVIDADES LIBERADAS

Ano . . Considera
Atividade de Ensino .
Semestre Créditos
1988/2 INTRODUCAO A ENGENHARIA ELETRICA (ENG473) N&o
2009/1 ALGEBRA LINEAR | - A (MAT01355) Sim

Cré-
ditos
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