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RESUMO

O presente trabalho de conclusdo do curso de graduacdo em
Administracédo, trata da elaboracéo de um Plano de Negdcios que tem por objetivo
verificar a viabilidade para abertura de uma lan house localizada no centro de
Porto Alegre a qual sera denominada Cyber LAN.

Na primeira parte, o trabalho aborda brevemente o empreendedorismo
como conceito e processo de motivacao para a criacdo de um novo negocio. Em
seguida, no segundo capitulo, por meio do referencial bibliografico, estuda-se a
estrutura do plano de negécios. O terceiro capitulo descreve o procedimento de
coleta de dados e, através da formacédo do plano de negdcios da Cyber LAN, no
quarto capitulo define-se o negdcio, o Plano de Marketing, Plano de Recursos
Humanos, Plano de Instalacdo, Plano Operacional e Plano de Financeiro. Apés,
através das considerac6es finais, é apresentada a analise e conclusao do plano
de negdcios para o empreendimento proposto onde sera exposto o resultado da

viabilidade ou n&o de iniciar as atividades de abertura da nova empresa.

Palavras Chave: Plano de Negdcios, empreendedorismo, lan house, Cyber LAN.



ABSTRACT

The present conclusion paper of the Administration Graduation Course,
deals with a elaboration of a business-oriented plan that has for goal to verify the
viability for openning of a Lan House at the Porto Alegre city which will be called
Cyber LAN.

In the first part, the paper briefly approaches the entrepreneurship as a
concept and process of motivation for the creation of a new business. After that, in
the second chapter by means of the bibliographical references, it is studied the
structed of the business-oriented plan. The third chapter describes the procedure
of the collect’s data and, through of the formation of the Cyber Lan's plan; in the
fourth chapter defines the business, the Marketing Plan, Human Resources Plan,

Installation Plan, Operational Plan and Financial Plan.

After, through the final considerations, the analysis and conclusion of the
business-oriented plan are presented and the results will show whether or not to

iniciate the openning activities of the new company.

Key words: Business Plan, entrepreneurship, Lan House, Cyber Lan.
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INTRODUCAO

Com a popularizagdo da informética a partir da década de 90, novas
oportunidades de negdécio surgiram. A exemplo, foram criados dois modelos de
negocios com origens distintas que atualmente mesclam suas funcionalidades. O
segmento que explora o entretenimento eletrénico, mais difundido através dos
jogos para computadores, representado pelas lan houses e a area que explora o
fornecimento dos recursos em ambiente adequado para pesquisas através da
internet, mecanismos de relacionamento virtual, sejam eles por e-mail, voz,
imagem ou a combinagdo destes para quem ainda nao pode adquirir tal infra-
estrutura, representado pelos cyber cafés.

Historicamente, a popularizacdo deste modelo de entretenimento teve
inicio na Coréia em 1996 onde amigos alugavam computadores em lojas para
jogar uns contra os outros. O conceito de lan house rapidamente difundiu-se no

mundo e no Brasil nos anos 90.

O nome Lan house une a abreviacdo de “local area network” LAN, que é
uma nomenclatura normalmente utilizada para descrever uma rede local de
computadores com 0 conceito de casa de jogos e esta iniciando uma nova opcao
de entretenimento, permitindo a interacdo entre dezenas de jogadores num

mesmo ambiente.

O negodcio caracteriza-se por diversos computadores de Ultima geracao
conectados em rede, com ar-condicionado e poltronas confortaveis, onde varios
jogadores se divertem com as ultimas novidades dos jogos eletrénicos, todos
conectados em um unico ambiente virtual. A lan house funciona como um ponto
de encontro dos aficcionados em jogos eletrdnicos, que além de trocar
experiéncias podem aprimorar suas técnicas em um ambiente divertido. Muitos
preferem ir a Lan houses ao invés de jogar em casa, pois podem jogar em rede
tendo os préprios amigos como oponentes e ndo apenas 0 computador, o que

torna o jogo mais estimulante.

Ja o cyber café teve sua origem na Inglaterra, no inicio de 1994. lvan Pope
gue recebera a incumbéncia de desenvolver um evento de internet, criou o

conceito de café com acesso a internet nas mesas. Mas o primeiro cyber café
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iniciou suas atividades no final de 94, por um empreendimento de Eva Pascoe
gue de acordo com seu relato, a idéia veio amadurecendo desde o inicio dos anos
90, quando passava muito tempo longe de sua familia, quando preparava sua
tese de doutorado. Naquela época, ela era uma das poucas pessoas com acesso
a uma conta de correio eletrbnico, servico puramente académico, naqueles
tempos. Além disto havia o elevado custo com as ligacdes telefénicas para poder
ficar conectada. Foi assim que, estando num café préximo a universidade,
imaginou que seria agradavel poder acessar de um lugar como aquele, enquanto
saia da rotina habitual. (Wikipedia, 2007)

Deste modo, unificando os atrativos de uma lan house as funcionalidades
de um cyber café, este trabalho tem como objetivos elaborar o plano de negécios
e verificar a viabilidade de um estabelecimento que terd a unido das
caracteristicas dos dois modelos de empreendimento e denominar-se-a, Cyber
LAN.

Para atingir este objetivo inicialmente foi feita uma revisao da literatura que
aborda no primeiro capitulo uma reflexdo sobre o conceito de empreendedorismo
e a evolucao desta atividade no Brasil. No segundo capitulo aborda-se a estrutura
do plano de negécios. O terceiro capitulo descreve o procedimento de coleta de
dados e o quarto capitulo apresenta o desenvolvimento do plano de negdcios
para abertura de uma lan house no centro de Porto Alegre, descrevendo o a
definicdo do negocio, o plano de marketing, o plano de recursos humanos, o
plano de instalagao, o plano operacional, o plano financeiro e as conclusdes sobre
a viabilidade do empreendimento.
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1. EMPREENDEDORISMO

Segundo Hisrich e Peters (2004), empreendedorismo € processo de criar
algo novo de valor, no qual dedica-se tempo e esfor¢o necessario, assumindo-se
riscos financeiros e psicoldgicos para obter possiveis recompensas de satisfacao

e independéncia econdmica e pessoal.

O empreendedorismo é o processo dinamico de criar mais rigueza, que €
criada por individuos que assumem 0s principais riscos, seja por
comprometimento de sua carreira, tempo ou patriménio em funcdo de algum

produto ou servico.

Dolabela (1999) em suas pesquisas, cita que o empreendedorismo € um
fendbmeno cultural, fruto dos habitos, praticas e valores das pessoas. Existem
familias mais empreendedoras do que outras, assim como cidades, regides e
paises. Na verdade, aprende-se a ser empreendedor através da convivéncia com
outros empreendedores. Empresarios de sucesso sao influenciados por
empreendedores do seu circulo de relagbes como a familia, amigos, lideres ou
figuras importantes, tomados como modelo. “Familias de empreendedores tém
maior chance de gerar novos empreendedores e empreendedores de sucesso
quase sempre tém um modelo, a quem admiram e imitam”. (DOLABELA, 1999,

p.31)

7

Ainda conforme Dornelas (2001, p. 37), “0 empreendedor é aquele que
detecta uma oportunidade e cria um negocio para capitalizar sobre ela,
assumindo riscos calculados”. O autor define também, as caracteristicas que o

empreendedor possui, tais como:
a) possui iniciativa e faz o que realmente gosta;

b) utiliza recursos que obtém para transformar o ambiente do novo

empreendimento; e

c) assume riscos de fracassar.
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No Brasil, o0 empreendedorismo e seu estudo comegou a ganhar forca na
década de 1990, durante a abertura da economia. A entrada de produtos
importados ajudou a controlar os precos, uma condi¢cdo importante para o pais
voltar a crescer, mas trouxe problemas para alguns setores que ndo conseguiam
competir com 0s importados, como foi o caso dos setores de brinquedos,
calcados e confeccdes, por exemplo. Para ajustar o passo com o resto do mundo,
0 pais precisou mudar. Empresas de todos os tamanhos e setores tiveram que

modernizar-se para poder competir e voltar a crescer.

Segundo o SEBRAE, a cada ano sao instaladas no Brasil
aproximadamente 500 mil empresas, entretanto, 49,4% das novas empresas
encerram as atividades com até dois anos de existéncia, 56,4% com até trés anos
e 59,9% nao sobrevivem além dos quatro anos. A principal causa desta alta
mortalidade é a falta de planejamento. (SEBRAE, 2007)

E pelo plano de neg6cios que o novo empreendedor concebe a estrutura e
o funcionamento do novo negdécio, para que este possa, assegurar a sua
sustentabilidade no mundo. Para tanto, o plano de negocios deve estar
estruturado de forma a contemplar todas as funcdes da empresa. Esta estrutura

sera discutida no préximo capitulo.
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2. ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negoécios é peca fundamental do processo empreendedor, é
uma ferramenta de gestdo com multiplas aplicacdes que deve ser usada por todo
e qualguer empreendedor como forma de expor suas idéias em uma linguagem
gue os possiveis envolvidos entendam e, principalmente, que mostre viabilidade e
probabilidade de sucesso do empreendimento.

O plano de negocios € um documento usado para descrever o negocio e
apresentar a empresa aos fornecedores, investidores, clientes, parceiros e
empregados. Ainda, o plano de negécios € um mecanismo de planejamento
estratégico com o objetivo de evitar eventuais erros que poderiam ser fatais para
0 novo negocio. Entende-se por estrutura do plano de negocios, a documentacao
gue se usa para descrever um novo empreedimento.

Empreendedores precisam saber planejar suas agfes e criar estratégias
para a empresa em crescimento. Toda empresa necessita de um planejamento do

seu negocio para poder gerencia-lo.

Segundo Dornelas (2001), o plano de nego6cios faz com que o
empreendedor passe por um processo de aprendizagem e ainda permite que este

situe-se no ambiente de negdcios.

Mas para Dolabela (1999), o plano de negdcios, € todo o planejamento de
uma empresa, onde apresentam-se todos os detalhes do novo empreendimento
tais como, produto ou servigo, quantos e quais séo os clientes, qual é o processo
de vendas e de producdo, qual a estrutura de gerenciamento e quais sédo as
projecbes financeiras. Com essas avaliacbes € possivel analisar se o

empreendimento € viavel ou néo.

Além dos riscos que algumas vezes sdo muito altos, podem existir
barreiras legais ou tecnoldgicas que dificultam o acesso dos novos
empreendedores a determinados tipos de negocios e ainda por muitas vezes a
rentabilidade pode apresentar-se insuficiente para garantir a abertura do

empreendimento.

Enfim, o plano de neg6cios € um importante documento de planejamento

para qualquer organizacdo, mas principalmente para as micro e pequenas
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empresas, tanto nos primeiros momentos de atividade quanto no
acompanhamento dos resultados depois de alguns anos de atuagéo no mercado,
possibilitando ao empreendedor compreender 0 processo de criagdo e

implantacédo de seu negdcio.

A estrutura do plano de negécios ndo possui um padrdo Unico, uma vez
que cada negOcio possui particularidades Unicas apesar de existir semelhanca
entre negocios do mesmo ramo. Mas segundo Dornelas, "deve possuir um
minimo de secdes as quais proporcionardo um entendimento completo do
negécio". Define ainda que deve permitir ao leitor "entender como a empresa é
organizada, seus objetivos, seus produtos e servicos, seu mercado, sua

estratégia de marketing e sua situacao financeira”. (DORNELAS, 2005, p.101)

O plano de negocios é um guia que norteara todas as acfes da empresa,
deve ser dindmico e constantemente ajustado, acompanhando as mudancas de

cenario da economia, do mercado, da tecnologia e da concorréncia.

Segundo Hisrich e Peters (2004), o plano de negocios deve contemplar em

estrutura secdes que permitam:

- desenvolver o conceito de negdcio;
- através de um plano de marketing observar experiéncias similares e suas

reais oportunidades e riscos através da analise de mercado;
- desenvolver um plano operacional,
- desenvolver um plano de recursos humanos;

- desenvolver um plano financeiro,
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2.4 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

a) Nesta secdo do plano de negocio, deve-se descrever o0
empreendimento, iniciando com a declaracdo da visdo e missdo; o ramo de
atividade do novo negdcio, o histérico, se ndo for um novo empreendimento, a

composicao societaria, aspectos legais tais como tributagédo e regime juridico.

b) Definicdo dos objetivos e metas:

Nos objetivos e metas, apresenta-se 0 que a empresa busca alcancar, ou
seja, suas intencdes de um modo geral. (DORNELAS, 2001). Servem para
orientar a direcdo e indicam as inten¢des gerais da empresa. Sao os resultados
quantitativos ou qualitativos que a empresa deve alcancar em um determinado

periodo de tempo.

c) Produtos e servigos:

Neste item serdo descritos quais serdo 0os produtos e ou servigos a serem
apresentados no novo empreendimento, seu diferencial competitivo, suas
qualidades, seus beneficios perante o cliente e ainda a propria satisfacdo do

mesmao.
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2.2 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing € o mecanismo pelo qual apresenta-se a exploracéo
do mercado, com o objetivo de adquirir a compreensao necessaria das variaveis

que se relacionam com o novo negacio.

A exploracdo do mercado para o plano de marketing, é subdividida na area
de anélise de mercado, o qual analisa os clientes, concorrentes, oportunidades,
fornecedores, dentre outros e; a estratégia de marketing que é o planejamento
estratégico em si, onde explora-se a oferta do produto ao mercado, o qual
explora-se nos 4 p's definidos por Kotler que sao: produto, pre¢co, promocéo e
praca. (DOLABELA, 1999).

2.2.1 Anélise de mercado:

Este item divide-se em setor e segmento, andlise de clientes, analise da

concorréncia, analise de fornecedores e por ultimo a analise ambiental.

Na analise de setores, faz-se um histérico de como esta o mercado nos
altimos anos e a tendéncia que serad para 0s anos seguintes. Deve-se ainda
verificar as caracteristicas do mercado, sua sazonalidade e seu potencial. Deve-
se mostrar o numero de clientes, a concorréncia e os clientes. (DORNELAS ,
2001).

a) Analise da clientela

Deve-se fazer a descricdo da segmentacdo do mercado em que vai-se
trabalhar, definir o publico-alvo e seu perfil sendo que deve-se verificar a

rentabilidade do mesmo, a faixa etaria, sexo, etc.
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b) Analise da concorréncia

Deve-se analisar quais e quantos concorrentes ha no ramo desejado, quais
sdo seus pontos fortes e fracos, quais sdo suas estratégias de vendas; enfim,
deve-se tentar saber o maximo sobre a concorréncia, pois € em cima de seus

pontos fracos que ganha-se destaque.

c) Analise dos fornecedores

Aqui também deve-se verificar os possiveis fornecedores, a qualidade que
possuem, capacidade de fornecimento, prazo de pedido e entrega, precos,

condi¢cOes de pagamentos e garantias do seu produto.

d) Analise ambiental

Conforme Kotler (1998), o empreendedor deve monitorar 0 ambiente
externo e interno e assim poder formular as estratégias. No ambiente externo
encontra-se: o mercado, concorrentes, clientes, o governo e a sociedade; no qual
pode-se verificar as ameacas e oportunidades, € no mercado interno sao

avaliadas as forcas e fraquezas.

2.2.2 Estratégia de Marketing:

No plano de marketing aborda-se a comercializacdo, precos, vendas,
promogdes e publicidade. Nesta etapa, os principios basicos da estratégia devem
transformar-se em agles concretas. Segundo a abordagem de Kotler, (1998) por
meio da exploracdo de quatro elementos € possivel atingir esse objetivo. Sao eles
0s 4 P's do marketing. Produto ou servico (product), Preco (price), Praca ou

Distribuicdo (placement) e Promocao e Propaganda (promotion).

a) Produto ou servico:

Verifica-se a qualidade, garantia, embalagens, diferencial e caracteristicas.
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Segundo Dornelas, (2001) é necessario posicionar o produto para atingir o
publico-alvo escolhido no segmento de mercado. Deste modo, a empresa criara
uma imagem do produto tentando diferencid-lo da concorréncia. Para Kotler,
(1998) atributos como estilo, embalagem, marca, garantias, qualidade e
assisténcia técnica entre outros servicos, sdo atributos que devem ser

considerados no planejamento do produto.

b) Preco:
Verifica-se a estratégia de precos, formas de pagamento e descontos.

Para Kotler (1998), na maioria dos setores, o mercado geralmente
determina o preco maximo que pode variar entre diferentes tipos de clientes e

consumidores, enquanto o pre¢co minimo é determinado pelo custo.

J& Dolabela (1999), define tomada de pre¢co como o pre¢o de custo e 0

preco que o cliente esté disposto a pagar, e o pre¢co do mercado.

Analisado isto, pode-se chegar a uma tomada de preco correta gerando
assim uma margem de lucro. Hoje nota-se que o método mais comum para

determinacao do preco de venda é o markup.

O preco ainda pode ser diferenciado e definido segundo o posicionamento
da empresa no mercado, uma vez que esta pode querer entrar num mercado

estabelecido ou criar seu proprio mercado.

c) Praga:
Neste item verifica-se se o produto é acessivel ao cliente.

O ponto onde esta localizado o estabelecimento € de suma importancia.
Para tal, deve-se analisar se ha um grande niumero de pessoas que circulam
proximo ao local escolhido, boa infra-estrutura, facil acesso e lugar para

estacionamento.

De acordo com o tipo de produto, (Kotler, 1998) prevé a necessidade de
definicdo se a distribuicdo sera seletiva efetuada por meio de vendas diretas ou

intensiva onde é necesséario uma distribuicdo macica.
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d) Promocéo e propaganda:

Refere-se a meios de chamar a atencao do cliente como jornais, revistas,
radios, internet, imagens, enfim; os meios de comunicacdo que prendem a

atencao do publico-alvo — o consumidor.

Para Kotler (1998), os varejistas devem usar ferramentas de promog¢ao que
apoiem e reforcem o posicionamento de sua imagem. Ja para Corey (1992), as
atividades promocionais influenciam o processo de tomada de decisdo e visam

chamar a atencdo do consumidor para o produto.

2.3 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Em geral, para um empreendimento novo e de pequeno porte, todas as
atividades relacionadas a estruturagcdo da empresa sdo desempenhadas pelo
proprietario e a medida que a empresa se desenvolve, devido a complexidade e
aumento das tarefas, outras areas tornam-se necessarias segundo (HISRICH e
PETERS, 2004).

Na area de recursos humanos, deve-se verificar a departamentalizacéo de
atividades interligadas a gestdo de pessoas. Deve-se notar ainda, a definicdo de
recrutamento e selecdo de pessoal, a descricdo de cargos e funcoes,
remuneracdo, treinamento, tal como avaliagdo de desempenho, beneficios

adicionais e as integragoes.

Para Hisrich e Peters, (2004) tradicionalmente o desenho da organizagéao &
a indicacdo formal do que o empreendedor espera dos funcionarios e essas
expectativas podem ser agrupadas em cinco areas: 1) Estrutura da organizacéo;
2) Esquemas de planejamento; 3) Compensacdes; 4) Critérios de selecédo e 5)

Treinamento.

1) Estrutura da organizacéo: Sao as relacdes entre os cargos e atribuicdes

dos funcionéarios. Podem ser representados pelo organograma da organizacao.



23

2) Esquemas de planejamento, mensuragdo e avaliagdo: S&o0 as metas
estabelecidas pelo empreendedor que devem ser transmitidas aos funcionarios

explicando a estes como serdo alcancadas, medidas e avaliadas.

3) Compensacdes: Reconhecimento variavel de acordo com o
desempenho e resultado. E atribuicdo da geréncia ou proprietarios estabelecer os

critérios de compensacoes.

4) Critérios de selecdo: E o conjunto de orientacbes e requisitos para

selecéo de um individuo para determinado cargo.

5) Treinamento: S&o as atividades que compreendem a educacao formal.

Podem ser desempenhadas no proprio emprego ou fora dele.

Ainda deve-se observar a contratacdo de um contador ou na empresa ou

por servico terceirizado.

2.4  PLANO DE INSTALACAO

No plano de instalagdo aborda-se os procedimentos e acdes necessarias
para a abertura do novo empreendimento, tanto para as questdes legais como

para as instalacdes propriamente ditas.

Para o inicio das atividades, primeiramente deve-se fazer a abertura da
empresa por meio de cadastro na Junta Comercial, inscricAo na Secretaria da

Fazenda, alvaras a serem pagos pelo estabelecimento.

Na secdo que descreve as instalacOes fisicas, € importante descrever as
atividades relacionadas a reformas e adequacfes, moveis e equipamentos

necessarios para o funcionamento do novo negoécio proposto.
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2.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional, segundo Biagio e Batocchio, (2005) descreve a forma
da empresa operar, desde a maneira de gerenciar o negocio até a maneira de

executar e controlar os produtos e servicos.

Neste item, verifica-se as instalacdes, o sistema de gestdo e o sistema de
planejamento adotado. Ainda deve apresentar o layout das instalacdes do novo

negocio.

2.6 PLANO FINANCEIRO

Segundo os autores Dornelas (2001) e Dolabela (1999), no plano
financeiro, devem ser apresentadas todas as receitas e despesas do novo
negécio, ainda as acgfes planejadas e as projecdes futuras do estabelecimento,
sendo que deve conter os devidos itens: investimento inicial, custo fixo, custo
variavel, mao-de-obra, comissbes, despesas com vendas, matéria-prima,
estoque, depreciacdo, entre outros. Deve haver ainda capital de giro, a
lucratividade e o ponto de equilibrio, deve ser feito ainda um fluxo de caixa,
demonstracao dos resultados (DRE) e o balancgo patrimonial.

O capital de giro sdo 0s recursos necessarios para funcionamento da
empresa, sendo estes, a aquisicdo de mercadorias, pagamento de despesas,
clientes entre outros. Ainda nota-se que é no fluxo de caixa que estima-se o
capital de giro necessario para o funcionamento da empresa tal como contas a

pagar e a receber.

Para Dolabela (1999), capital de giro é definido como: “...0s gastos
necessarios para iniciar as atividades da empresa, coloca-la em funcionamento.
Serdo posteriormente cobertos pelas receitas, mas, no inicio, tém que ser

bancados pelo empreendedor...”.

O demonstrativo dos resultados, é aonde encontra-se a receita bruta de
vendas mensais, as dedugdes, as receitas liquidas, que compreende o custo da

mercadoria vendida.
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Observa-se também o lucro bruto e despesas operacionais ligadas a
despesas administrativas e gerais e a depreciacao.

A projecdo de vendas da empresa depende diretamente do plano de
marketing a ser executado juntamente com a tomada de precos e a analise de
clientes. Dornelas (2001) fala que trabalhar com proje¢cées mensais é uma 6Otima
opc¢ao em termos de volume de vendas e precos praticados.

2.6.1 Analise da viabilidade de um empreendimento

Para fazer a analise da viabilidade de um novo empreendimento, verifica-
se 0 que o autor Dornelas (2001) define os seguintes métodos: (VPL) valor
presente liquido, (Payback) prazo de retorno sobre investimentos e a (TIR) taxa

interna de retorno.

a) Valor presente liquido (VPL):

O valor presente liquido (VPL), possui como objetivo verificar se o saldo de
fluxo de caixa € realmente lucrativo quando trazido para os valores atuais. Desta
maneira, percebe-se se 0 projeto possui valor presente liquido maior a zero;
sendo assim, a organiza¢do apresenta um retorno maior do que € o custo de
capital, e faz entdo com que o dono na organizagdo possua uma maximizagao em
seus lucros. Conforme (Gitman, 2002), VPL € uma técnica sofisticada de analise
de orcamentos de capital, obtida subtraindo-se o investimento inicial de um
projeto do valor presente das entradas de caixa, descontadas a uma taxa igual ao
custo de capital da empresa.

Pode-se dizer entdo que o valor presente liquido € a diferenca ente o valor

de mercado de um investimento e seu custo.

Sendo assim, o valor presente liquido (VPL), pode ser definido como o
dinheiro que sobra depois de pagar o investimento inicial.
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b) Taxa interna de retorno (TIR):

A taxa interna de retorno (TIR) serve para fazer a analise da rentabilidade
do negocio. Segundo Dolabela (1999); a TIR é aquela que “iguala o valor
presente liquido ao investimento inicial referente a um projeto”. Pode-se notar
entdo que, segundo a regra da TIR, se o retorno for maior que o custo do capital
empregado em qualquer outra aplicacéo, o projeto é aceito e ndo sendo, 0 projeto

mostra-se inviavel.

Para determinar a TIR aplicam-se func¢des financeiras e encontra-se assim

entdo o valor da taxa interna de retorno, a partir do VPL.

Farmula de cdloulo:

n

; 1+t)J

Fi = Fluxo de caixa no ano

t = Tawa Interma de Rentabiicdade

c) Tempo de retorno de investimento (PAYBACK):

Para a implantacdo no novo empreendimento busca-se descobrir varias
situacdes positivas ou negativas para obter-se a validacdo e poder colocar em
pratica a idéia inicial. Destaca-se entdo, a importancia da analise do payback
onde identifica-se 0 tempo necessario para a recuperacdo do valor investido no
novo empreendimento, entretanto o payback € visto como uma técnica nao

sofisticada, pois ndo leva em consideracao o valor do dinheiro no tempo.

Para Gitman (2002), payback “... € um periodo de tempo méximo aceitavel,
determinado subjetivamente, como o0 momento em que o fluxo de caixa do projeto
alcanca seu “ponto de equilibrio”. Isto acontece quando as entradas de caixa se

igualam ao investimento inicial.

O ponto de equilibrio € o niumero minimo de vendas para que a empresa
nao obtenha prejuizo, ou seja, para a analise do ponto de equilibrio devem ser
somadas as despesas fixas e as despesas varivaveis. Dolabela (1999), define

ponto de equilibrio o que corresponde ao nivel de faturamento para que a
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empresa possa cobrir exatamente, 0S seus custos, ou seja, atingir um lucro
operacional igual a zero. Acima do ponto de equilibrio, a empresa tera lucro e,

abaixo dele, incorrera em prejuizo.
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3 METODO DE COLETA DE DADOS

Em atividades paralelas durante a fase de pesquisa de revisdo da
literatura, entre os meses de abril a outubro de 2007, com o objetivo de coletar e
observar o maior nimero de informacdes possiveis acerca do modelo de negécio
lan house e cyber café, visitou-se todos os empreendimentos instalados no centro
de Porto Alegre.

Esse processo, além de propiciar uma visao mais clara do publico alvo, da
localizagdo da futura concorréncia e da estrutura utilizada, permitiu avaliar as
movimentagdes dos clientes com suas necessidades.

Deste modo, os dados foram coletados através de fontes primarias, por
meio de entrevistas informais aos concorrentes em visitas nos estabelecimentos,
entrevistas informais feitas aos clientes, buscando identificar suas preferéncias,
observacdo das melhores préaticas e servicos oferecidos nas demais casas do
ramo, coleta de precos e avaliacdo da infra-estrutura por meio de utilizacdo dos
servicos se fazendo passar por cliente.

Os resultados obtidos nessa etapa foram importantes para a criacdo dos
planos de instalacdo, operacionais, de recursos humanos e marketing.

Os dados da area financeira, relacionados com a previsdo de receita, por
meio da utilizacdo dos equipamentos e servicos agregados, além das
observacdes, foram obtidos principalmente pelos resultados das entrevistas
informais com os funcionarios dos estabelecimentos visitados que colaboraram
com a exposi¢ao das informagodes.

Para completar o conjunto de informacdes necessarias para a formacéo do
plano de negadcios, utilizou-se dados secundarios por cotacdo de precos medios
de mercado para os itens de equipamentos, informacdes da Receita Federal
referentes a legislacéo e tributos.

Complementa-se com as informacdes primarias e secundarias, as
informacdes que o autor possui sobre a area de informatica e a vivéncia como

cliente desse modelo de negdcio.
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4 O PLANO DE NEGOCIOS DA Cyber LAN

4.1 DEFINICAO DO NEGOCIO

4.1.1 Missao

Oferecer aos clientes a melhor e mais completa infra-estrutura de

equipamentos com 0s mais recentes langcamentos de jogos por computadores.

4.1.2 Visao

Ser a lan house referéncia de Porto Alegre.

4.1.3 O empreendimento

A empresa sera uma casa de entretenimento eletrbnico, popularmente
conhecida como lan house com uma proposta que mescla servicos e
entretenimento num ambiente sofisticado e agradavel, equipado com
computadores de dultima geracdo conectados a Internet. O cliente podera,
temporariamente, conectar-se com o resto do mundo, encaminhar e receber e-
mails, navegar na Web, conversar através das salas de chat ou softwares
especificos além de jogar em rede com amigos os mais difundidos jogos para

computadores.

Possui como publico-alvo jovens da faixa etaria de 15 a 25 anos,
pertencentes a todas as classes que necessitem dos servigos vinculados com a

Internet ou que pretendem usufruir os recursos para lazer.

A empresa sera uma sociedade civil por cotas de responsabilidade
limitada, firmada entre dois sécios, com 50% das cotas para cada um. O
empreendimento sera familiar, uma vez que a sociedade sera firmada entre pai e
filho e a administragdo ficard exclusivamente a cargo do socio-diretor com a

atividade de gerente, desempenhada pelo filho. De acordo com o faturamento
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anual estipulado, inferior a R$ 240.000,00, segundo Lei complementar n°

123/2006 o estabelecimento sera enquadrado como uma microempresa.

A razdo social da empresa é A.L. Campagnolo Ltda. e o nhome fantasia
sera Cyber LAN. Através de uma pesquisa prévia no site do (INPI) Instituto
Nacional de Propriedade Industrial ndo foram localizados registros com essa
marca. A Cyber LAN ficara localizada na rua Julio de Castilhos, as proximidades

da Rua Cel. Vicente no centro de Porto Alegre.

4.1.4 Definicdo dos objetivos e metas

O empreendimento tem como objetivos recuperar o investimento em trés
anos, proporcionar aos soécios-diretores um retorno liquido de R$ 2.000,00 mensal
por sécio a partir do inicio do terceiro ano e possui 0 objetivo complementar de

proporcionar ao Gerente um pro-labore mensal de R$ 2.500,00, incluso impostos.

O periodo de recuperacao é pouco elastico, mas necessario uma vez que
apos trés anos de atividade, pela evolucdo tecnoldgica e pelas novidades do

mercado, sera imprescindivel reinvestir na empresa.

Para minimizar o investimento futuro, ainda como obijetivo, pretende-se que
a empresa tenha disponivel mensalmente aproximadamente R$ 1.950,00
contabilizados como depreciacdes para reinvestir em sua infra-estrutura, durante

5 anos.

4.1.5 Produtos e servi¢os

Uma lan house exige elevado investimento inicial, principalmente
considerando-se o0s riscos que o modelo de negdcio compreende. Por esse
motivo, sua estrutura deve permitir o maior numero possivel de servicos
agregados para aumentar seu faturamento, aproveitando sSeu espago para

disponibilizar a seus clientes um espaco de convivéncia.

Os servicos a serem oferecidos pelo novo empreendimento englobam

quatro ramos: 1) o acesso a Internet com suas funcionalidades de pesquisa,
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comunicacao e interatividade; 2) aplicativos para a elaboracao de trabalhos como
planilha eletronica, editor de texto e editor de apresentacdes; 3) jogos eletrdnicos
para computadores; 4) locacédo do estabelecimento para treinamentos fechados a

empresas.
1) Servicos de acesso a Internet:

Dentro desse segmento, destaca-se a elevada procura por sites de
relacionamento como Orkut, aplicativos de comunicacdo online como salas de
Chat ou Msn, e-mails, telefonia via VolP e WebCam nos computadores para
maior interacdo. Complementa-se a esse segmento a utilizacdo eventual dos
computadores como terminais bancarios, que apesar do riscos percebidos pelos

clientes, sdo de grande utilidade para evitar as frequentes filas dos caixas.

2) Aplicativos para confeccéo de trabalhos:

Esse servico é composto pela disponibilizagdo nos equipamentos do
pacote Microsoft Office que integra os recursos de planilha eletrénica pelo
Microsoft Excel, editoracdo de textos pelo Microsoft Word e para a elaboracdo de

apresentacdes o Microsoft Power Point.

Uma impressora laser colorida complementa 0s recursos necessarios para

as atividades escolares e de escritorio.

3) Jogos para computadores:

O segmento de jogos disponibilizard os principais jogos da atualidade
como;

Call of Duty 2, Warcraft Ill, Need for Speed Carbon, Winning Eleven,
Battlefield 2, Medal of Honor, Counter Strike, Fifa 2007, Doom 3 e World of
Warcratft .
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4) Locacao da Lan House:

O estabelecimento podera ser locado, por meio de reserva e preco
diferenciado, a empresas que necessitem de espaco e infra-estrutura para

ministrar seus treinamentos de sistemas corporativos por meio de computadores.

A Cyber LAN, além dos servicos relacionados com a utilizacdo dos
computadores, vendera bebidas nao alcodlicas em suas dependéncias, uma vez
que este servico é habitualmente ofertado nas demais casas do género com o
propésito de fornecer um ambiente agradavel e que cative o cliente a permanecer
no estabelecimento por um periodo maior. Inicialmente ndo sera comercializado
alimentos, mas sera permitido que o0s clientes tragam 0s mesmos para as

dependéncias do estabelecimento.
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4.2 PLANO DE MARKETING

Nesta parte do trabalho, propde-se a analise do mercado e a estratégica do
plano de marketing da empresa Cyber LAN.

4.2.1 Andlise do mercado

42.1.1 Andlise do setor

Segundo a Agéncia Internet, no inicio de 2007 o Brasil possui um namero
de internautas que chegam a 32,9 milhbes de pessoas e demonstram um
crescimento de 6,3% na utilizagdo dos servicos em comparagao a uma pesquisa
do IBOPE elaborada no mesmo més em 2006.

Na regido Sul, segundo o Comité Gestor da internet do Brasil,
aproximadamente 25% dos domicilios possuem computadores e destes, 95%
pertencem a familias com renda superior a R$ 1.000,00 e somente 17% dos
domicilios que possuem computadores tem acesso a internet.

O Comité Gestor informa ainda que 9% dos usuarios de computador da
regido sul, conectam a internet de centros publicos com acesso pago, sendo que
destes usuarios, 54% pertencem a faixa etaria entre 16 e 34 anos.

Relacionado a utilizagdo média semanal dos usuarios de internet na regiao
sul, destaca-se que 62% gastam de 1 a 5 horas e 64% do total, usam os recurso
para atividades de lazer. Sobre as atividades de lazer, 35% relacionam-se a
jogos.

Por meio dos numeros apresentados, evidencia-se que existe um
promissor mercado em expansao, uma vez que a grande maioria da populacao
NAo possui recursos para adquirir computadores e manter um custo mensal para
acessar a internet. Além disso, 0s recursos de hardware necessarios para as
atividades de lazer, mais especificamente os ultimos langamentos de jogos, tem
custo elevado e este é um dos propésitos das lan houses, disponibilizar ambiente
e equipamentos de Ultima geracao para todos que queiram ou precisam utilizar os
recursos de informatica e internet.

Particularmente, o centro de Porto Alegre possuia em 2000 segundo o site
Wikipedia, cerca de 37.000 moradores, mas deve-se considerar que a regidao é
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7

um ponto de convergéncia da capital e que a circulagdo de pessoas € muito
superior devido a entidades de ensino e elevada quantidade de estabelecimentos

comerciais.

4.2.1.2 Andlise da clientela

O publico que freqlientava as lan houses quando este tipo de
estabelecimento surgiu, era predominantemente formado por jovens de 12 a 20
anos do sexo masculino que buscavam unicamente entretenimento eletrénico
através dos jogos de computadores em equipamentos mais poderosos do que
dispunham em seus lares.

Atualmente, segundo Lucia, funcionaria de uma lan house, o publico é mais
diversificado, mas ainda é formado por jovens e em Porto Alegre observa-se que
a faixa etaria oscila entre 15 e 25 anos, de ambos 0s sexos e que nao procuram
apenas jogos, mas utilitarios para a confeccao de trabalhos, impressédo e acesso
aos recursos de relacionamento como o MSN Messenger e Orkut. Isso porque
apesar da internet estar mais acessivel, existe um enorme mercado que apenas
consegue utilizar alguns componentes da era digital em seu ambiente de trabalho
e ndo possuem condi¢cdes para adquirir equipamentos para seu trabalho, estudo

ou lazer individual.

4.2.1.3 Analise da concorréncia

A concorréncia direta da Cyber LAN sédo todas as casas do género
localizadas nas proximidades do empreendimento e que ja possuem clientela,
mas ndo deve ser ignorado que cada vez mais as grandes empresas
fornecedoras de meio-fisico facilitam o acesso a custos cada vez menores, sendo
estes os concorrentes indiretos.

Como método para a classificagdo dos concorrentes seguiu-se 0s critérios
estabelecidos na Tabela 1, que demonstram 0s aspectos técnicos e ambientais
do modelo de empreendimento. Os principais concorrentes da nova empresa
foram elencados pela estrutura que possuem e observagao de grande quantidade
de procura e ocupacdo além de estarem instalados no centro da cidade.

A avaliacdo pode ser observada através da tabela 2 e a analise demonstra
que trés dentre os quatro concorrentes observados sdo considerados fortes e

representam um grande ponto de atengao.



Tabela 1 - Pontuacéo para classificacdo da concorré

ncia
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Preco/hora

0 = Inadequado
1 = Adequado

Qtd. Maquinas

1=1 a5 estacdes
2 = 6 a 10 estacdes
3 = mais de 10 estac¢des

Avaliac&o dos ! _ Regular
. 2 =Bom
Equipamentos 3 = Excelente
1 = Jogos
1 = Pacote Office
Servicos 1 = Internet
1 =Webcam
1 = Impressao
1 = Venda bebidas
1 = Ruim (locais escondidos, sem fachada prépria, pouca circulagéo publico alvo)
Localizacéo 2 = Regular
3 = Boa (shoppings, estacionamento proximo, boa circulagédo publico alvo)
1 = Improvisado
Mobiliario 2 = Adequado
3 = Superior a média
1 = Regular
Ambiente 2 = Bom

3 = Excelente

Avaliacéo Geral

0 a 15 pontos = Concorréncia Fraca
16 a 22 pontos = Concorréncia Forte

Tabela 2 - Avaliag8o dos principais concorrentes in  stalados no bairro Centro

Empresa A Pontos B Pontos C Pontos D Pontos
Preco R$ 4,00 1 4,00 1 4,00 1 4,20 1
/hora
Qtd. Maquinas 18 3 25 3 29 3 21 3
Avaliagdo dos Regular 1 Bom 2 Excelente 3 Bom 2
Equipamentos 9
Pacote Office
Pacote Office Internet
Internet Internet Internet Webcam
Servigos Webcam 3 Webcam 3 Webcam 4 Imoressao 5
Impresséao Impresséo x p
Impresséo Venda
bebidas
Localizagéo Boa 3 Boa 3 Boa 3 Boa 3
Mobiliario Improvisado 1 Adequado 2 Superior a média 3 Adequado 2
Ambiente Regular 1 Bom 2 Excelente 3 Excelente 3
Avaliacdo Concorréncia Concorréncia Concorréncia Concorréncia
13 16 20 19
Geral Fraca Forte Forte Forte
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4.2.1.4 Fornecedores

A Cyber LAN serd uma empresa 100% legalizada, fator diferencial que
tornara possivel a formulacdo de parcerias com diversos distribuidores de
equipamentos de informatica. O objetivo € adquirir produtos a precos mais
acessiveis, na maioria dos casos com 20% de economia para itens de hardwares,
comparando-se aos valores praticados pelo mercado.

Como fornecedores fixos deve-se contratar o servico de conexao a internet
banda larga (ADSL ou Cable) de acordo com a disponibilidade do servico na
regido onde o imével sera locado para provimento do acesso fisico para a Internet
e o provedor de servigos.

Os distribuidores de bebidas complementam o quadro dos fornecedores.

4215 Andlise ambiental
Na analise ambiental deste empreendimento, no Quadro 1 verifica-se os
principais pontos que correspondem as suas forcas e fraquezas, oportunidades e

ameacas, sintetizando o ambiente interno e externo como pode-se notar a seguir:

Forcas Fraquezas

. - . . -A(Ijto investimento inicial;
- Equipamentos de Ultima geragao superiores aps da

concorréncia; - .
- Produto néo essencial;

- Experiéncia para a montagem e manUtengam-d%ecessidade de reinvestimento em cl

Fatores Internos ( Controlaveis )

disponibilizam local e atendimento apropriado; . L
aprimorar seus negécios;

- As casas do ramo em atividade n&o suport

. . L . dl-nM%danga da legislacéo vigente;
guantidade de clientes nos horarios de pico; ’

- Possibilidade de locagcdo do espago para

Fatores Externos ( ndo Controlaveis )

. . ) rtos
equipamentos e da rede que os interliga; periodos de tempo devido a rapida obsoléncig dos
- Formacdo da empresa entre Administrador e%téipamentos e do lancamento de novos proflutos
atua no mercado de tecnologia e atendimer@o%os)’

Contabilista. s o .
- Nao hé& experiéncia direta neste ramo de negqcio e
no comercio;

Oportunidades Ameacas

- Grande necessidade do publico-alvo em manter

interacdo através dos meios de comunicacdd por

Internet;
- Mercado muito competitivo. Concorrentes [em

- Concorrentes de Porto Alegre raramente. . .
atividade tendem a ter mais recursos para inovar ou

treinamentos de outras empresas;

Quadro 1 — Analise ambiental da lan house
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4.2.2 Estratégia de marketing

Para a estratégia de marketing abordou-se os quatro pontos referenciais da
escola classica de marketing definidos por Kotler e citados na referéncia teorica

que sao: produto, preco, localizagcdo e promogao e propaganda.

4.2.2.1 Preco

O preco praticado para este tipo de atividade é praticamente definido pela
praca e em Porto Alegre existe uma variacdo de R$ 3,00 a R$ 4,00 por hora de
utilizacado dos servigos, um valor que o publico considera aceitavel. Pretende-se
com base na média de valores do mercado de Porto Alegre, iniciar as atividades
com um preco padrédo de R$ 1,80 para cada meia hora de acesso aos recursos.

Além do preco fixo, para os horarios de menor movimento ou para reservas
com quantidade minima de maquinas e horas, poderdo ser criados pacotes
promocionais.

Para os servigcos de impresséo o valor cobrado por pagina também seguiré
os padrdes do mercado que é de R$ 0,60 para cada folha impressa, tanto colorida
CcOmo ha cor preta.

Ainda pretende-se obter uma receita complementar com a venda de
refrigerantes ao valor unitario de R$ 2,00 por lata.

Como prética de atracao e fidelizacdo dos clientes, sera oferecido durante
0S seis meses iniciais de atividade o programa “Hora Gratis” que beneficiara todos

os clientes que acumularem 15 horas de utilizacdo de qualquer servico.

4.2.2.2 Localizacao

A localizacdo € um fator muito importante para o sucesso desse tipo de
empreendimento que deve possuir facil acesso, estar proximo de escolas, mas
em conformidade com a regulamentacdo municipal e em area com significativa
circulacdo de pessoas do publico-alvo.

Segundo Alexandre que trabalha em uma lan house no centro de Porto
Alegre, a legislacdo municipal define que as Lan Houses ndo podem prestar
servicos de jogos por computadores se estiverem situadas a menos de 500
metros de raio de qualquer estabelecimento de ensino, seja este escola ou curso.
Esta informacéo foi confirmada pelo funcionario da Secretaria Municipal da
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Producédo, Industria e Comércio (SMIC) Andrei, que citou a lei municipal nimero
9.725 de 01/02/2005, transcrita no apéndice A.

Com o objetivo de identificar a melhor localizacdo para a Cyber LAN, sobre
0 mapa do centro de Porto Alegre abaixo exposto pela Figura 1 e delimitado pelas
ruas e avenidas em amarelo, pontuou-se os locais que 0s concorrentes estao
instalados, as areas que possuem consideravel circulacdo de pessoas publico-
alvo como colégios e shoppings e as regifes consideradas inadequadas por suas
caracteristicas.

Observa-se em especial que a lei municipal restringe muito a instalagéo de
uma lan house para jogos no centro de Porto Alegre de acordo com a
visualizacdo das areas restritas vetadas pela lei e sobrepostas sobre o mapa do

centro da cidade em escala aproximada.

Centro de Porto iﬂdagr& Ambjanta para Lan House
| Simbolo | Cantagem | Descriciio
i @ 4 | Concorrentes fortes — Lan House /
| | Cyber Café
® a Concarrentes fracos — Lan House ¢
==l ! Cyber Cafe
@ = Regida ndo Aproprada
P 17 [ Ezcola / Curso
& | 2 Shopping !/ Galeria
fal 1 Call Center de Intermnet
be? 17| Avea vetada —raio 500 metros

f

=

;F'm;a ng
j Daltrer Fam
1=

Figura 1: Localizacdo, Concorréncia e Restricdo Legal



39

Por meio do levantamento acima exposto pela Figura 1 “Localizagéo,
Concorréncia e Restricdo Legal’, existem dois lugares que podemos considerar
apropriados para abrir a lan house, O primeiro, com espaco permitido bastante
reduzido, fica localizado nas imedia¢des da Rua André da Rocha proximo a Rua
Gen. Lima e Silva e a regido caracteriza-se por pequenos empreendimentos que
aproveitam o publico residencial local.

O segundo local fica nas imediacGes da Av. Julio de Castilhos com a Rua
Cel. Vicente por ser uma regido de grande circulacao de publico alvo e sediar um
call center de internet com mais de mil pessoas que se deslocam ou procuram lan
houses nas imediacdes. Ainda, a regido é tipicamente comercial e possui servigos
que facilitardo a adesao dos clientes, como restaurantes e estacionamentos. Este
foi o local escolhido.

O diferencial que essa localizacdo representa é que a Cyber LAN serd o
Unico estabelecimento legalizado no centro de Porto Alegre que podera prestar
servicos de jogos por computadores e fornecer aplicacdes de internet, escritorio e
relacionamento. Os demais estabelecimentos estdo limitados pela legislacdo a
fornecer apenas os recursos de internet e aplicacdes para desenvolvimento de
trabalhos escolares, escritérios e aplicaces de relacionamento.

Como ressalva, ndo deve-se desconsiderar a localizagdo dos concorrentes
fortes que apesar de ndo estarem muito proximos, instalados no Rua da Praia
Shopping, possuem clientela regular e, uma das pretensfes € captar os clientes

excedentes de suas demandas.

4.2.2.3 Promocéo e propaganda

A empresa define como meio de promogao e propaganda, a divulgagao
boca-a-boca, que é canal de comunicacdo mais apropriado na fase inicial deste
modelo de empreendimento e para o publico que procura os servigos de uma Lan
house, além da divulgacao direta por meio de banners na fachada da Cyber LAN
e panfletagem. Para aumentar a utilizacdo do servigco, pretende-se estimular a
competitividade entre os clientes fomentando campeonatos entre os grupos locais

e até mesmo entre grupos freqlentadores de outras lan houses.
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4.3 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

A estrutura de cargos da Cyber LAN, além dos dois sécios-diretores, sendo
que um deles participara ativamente do dia-a-dia da empresa como Gerente e
que iniciard e encerrara as atividades diarias, contara inicialmente em regime de
CLT com mais dois funcionarios denominados Operadores de Lan House e um
funcionario terceirizado para afazeres de servigos gerais e limpeza.

Os funcionarios a candidatar-se ao cargo de operadores de lan house nao
necessitam experiéncia no ramo e serdo selecionados por analise de curriculo e
entrevistas, derivadas principalmente de indicacdes. Para compensar a auséncia
de experiéncia, sera necessario treinamento interno para as novas contratacdes a
fim de que o adequado manuseio dos Softwares e Hardwares seja aplicado além

do modelo de atendimento ao cliente que a empresa pretende oferecer.

Ainda, a Cyber LAN ir4 contratar uma pessoa para limpeza a afazeres

internos, sendo esta terceirizada.

Ja na area contabil, um dos socios-diretores é proprietario de escritorio de
contabilidade. Sendo assim, ndo sera necessaria a contratacdo de prestador
terceirizado nem tampouco outro funcionario para desempenhar tal atividade, o
que faz com que a empresa possa ter uma reducao de despesas com a garantia e
qualidade do servico.

Segue entédo, para melhor esclarecimento o organograma de cargos que a
empresa Cyber LAN adota conforme figura 2 e a tabela 3 que descreve os cargos

salérios com a descrigdo de suas atribui¢des.
Sacio Diretor Socio Diretor
A B

Operador - Operador -
Turno Manha Turno Tarde
|

Auxiliar Servicos
Gerais

Figura 2 — Organograma da Cyber LAN




Tabela 3 - Cargos, funcdes e salarios

Cargo

Descricdo do cargo - funcoes

Salario

Gerente

- Planejar, Dirigir e Controlar Organizacdo
interna da LAN house.

-Acompanhar 0s precos e a atuacdo da
concorréncia, através de pesquisa nos meios
de comunicacdo, promocdes e outras acdes,
visando cativar a clientela e aumentar as
vendas;

- Controlar as despesas gerais da loja,
buscando sua minimizacéo, visando contribuir
para melhorar sua lucratividade;

R$2.500,00

Operador de Lan House

Atendimento aos Clientes, Cadastro de novos
Clientes, Suporte aos Clientes e Servicos de
Caixa.

R$550,00

Auxiliar de Servigcos Gerais

Retirada diaria dos lixos, limpeza dos monitores
e maquinas, limpeza das mesas e bancadas,
limpeza do banheiro e piso.

R$350,00

41
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4.4  PLANO DE INSTALACAO

Para a abertura da empresa € necessario primeiramente encaminhar o
pedido de abertura na Junta Comercial. A inscricdo estadual e 0 CNPJ levam em
média de 30 a 40 dias para estarem prontos, conforme orienta¢cdes do contador
sécio-diretor. Ainda, para o funcionamento do estabelecimento, € necessario um
alvara de localizagéo, que € emitido pela prefeitura no momento do pedido.

O novo negocio deve prover a infra-estrutura adequada para o proposto
empreendimento como as instalacbes, necessidades fisicas e materiais para o

ramo da atividade.

O local a ser locado no minimo 60 dias antes da inauguracéo, deve possuir
espaco suficiente para acomodar o balcdo caixa, as bancadas que abrigardo os
19 computadores operacionais, que terdo um espaco reservado de 1 metro para
cada infra-estrutura de acordo com o modelo abaixo descrito na Figura 3: Layout
proposto para a Cyber LAN e na Figura 4: Projeto das bancadas e modelo em
producdo, espaco extra para recepcao e cadastramento dos novos clientes além
de um banheiro e espagco que possibilite a criagdo de uma sala em ambiente
reservado. Possuir ap0s a implantacdo uma area disponivel que possibilite
aumentar a infra-estrutura operacional com mais computadores serd uma

vantagem adicional ao local procurado para locacgéao.

Talsasls
i—ull—l hl

' P g e £ ) e Fp e P ey DO
|wiw wiw /W iwlw|w wIw|Wiwl 7

T . § = T e ——

Figura 3: Layout proposto para a Cyber LAN

ApOs a aquisicao, entrega e montagem do mobiliario com a parte elétrica
gue leva aproximadamente 30 dias, os proprietarios fardo toda a montagem dos
computadores, servidores e da rede de dados que interligard as estagfes. Estima-
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se que essa atividade seja concluida em mais 30 dias e o cronograma previsto

pode ser observado no Quadro 2.

Cronograma da Instalagao:

1)

Atividades
1) Pesguisa do local do empreendimento B0 dias
2) Locacio Imdvel Empresarial 10 dias
3) Processo de abertura da empresa 40 dias
4y Manutencdo geral do estabelecimento 30 dias
5) Instalagio elétrica e mobiliario 10 dias
6) Configuragdo dos camputadares 14 dias
7} Configuracdo da rede de computadaores 04 dias
B) Configuragdo dos aplicativos 06 dias

60 dias

2)
60 dias

Pré-requisito

Fré-operacional

Atividade 1
Atividade 2
Atividade 2
Atividade 4
Atividade 5
Atividade B
Atividade 7

8)

Quadro 2: Cronograma da instalacéo

Para montar uma lan house, além de um local

apropriado, o0s

computadores sao o principal instrumento desse tipo de negécio e a escolha

desses equipamentos deve ser criteriosa de modo que sejam robustos o

suficiente para rodar com 6timo desempenho o0s jogos e aplicativos neles

instalados.

Figura 4: Projeto das bancadas e modelo em produéo
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Uma vez instalada a estrutura, para o adequado funcionamento deste tipo
de empreendimento, faz-se necessario um sistema de gerenciamento, para que
seja possivel controlar e tarifar os clientes por tempo de uso e complementa-se a

instalacéo dos aplicativos e jogos que serdo o produto do investimento.

4.5 PLANO OPERACIONAL

O horério de funcionamento da empresa serd das 10:00 até as 22:00 de
segunda a sexta-feira e das 12:00 até as 22:00 nos sabados e domingos. As
atividades diarias de abertura e fechamento da organizacdo ficardo sob a

responsabilidade do socio-diretor denominado Gerente.

A carga horéria de trabalho diaria dos operadores € de 06 horas, com
escala dividida de segunda-feira a sexta-feira com o turno da manha iniciando as
10:15 até as 16:15 e o turno da tarde das 16:00 até as 22:00. Nos finais de
semana, intercaladamente, um operador trabalhard& no sabado e outro no

domingo no horério das 14:00 até as 20:00.

O controle caixa e o gerenciamento completo da Cyber LAN sera feito por
meio de um software especifico para lan house que monitora e tarifa a utilizacao
dos computadores e possibilita a emisséo de relatorios financeiros e estatisticos,
além de controlar a utilizacdo dos programas. Desenvolvido para funcionar em
computadores ligados em rede, este tipo de aplicativo necessita uma licenca para
cada computador no qual sera disponibilizado, incluindo o servidor.
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Figura 5: Aplicativo gerenciador

Na Figura 5: Aplicativo gerenciador pode-se observar algumas
funcionalidades de um dos aplicativos de gerenciamento de Lan House, o Timer
Café que segundo seu fabricante possibilita controle total das estacdes de
trabalho, possui facil manuseio, gerencia venda de produtos, controla lista de
espera, possui recursos para avaliar quais clientes e quais recursos sdo mais
utilizados, demonstrando ainda os horarios e dias mais rentaveis, além de
controlar o fluxo do caixa subdividindo o controle entre os operadores de cada

turno.
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4.6 PLANO FINANCEIRO

Nesta etapa fez-se a estimativa do capital inicial necessario, a previsao de
receita através da utilizacdo do servigco, a previsdo de despesas, pagamento de
impostos, fluxo de caixa, apuracdo dos resultados, ponto de equilibrio e o célculo

da viabilidade.

Na elaboracéo do plano financeiro considerou-se trés cenarios e por meio

destes sera analisada a viabilidade do novo empreendimento.

4.6.4 Investimento inicial

Para calcular o investimento inicial do empreendimento estimaram-se as
despesas pré-operacionais, 0s custos do investimento inicial que envolve
equipamentos de informatica e softwares, médveis e utensilios, obras civis e

instalacdes e o capital de giro para operacionalizar as atividades da empresa.

A Tabela 4 demonstra os totais do investimento inicial e o detalhamento
pode ser visualizado por meio da tabela 5 que compreende toda a parte de
informéatica obtida por cotacdes médias de precos de mercado obtidos através de
informagdes dos pontos de vendas dos distribuidores e a Tabela 6 que descreve
os investimentos de moveis e utensilios. Ainda, através da tabela 8 e 9
respectivamente pode-se analisar os gastos fixos e variaveis que compdem o

capital de giro necessario.

Tabela 4 - Investimento Inicial

Itens R$

Despesas pré-operacionais 3.430,00
Obras Civis e Instalacfes 5.000,00
Equipamentos de Informética 116.645,20
Moveis e Utensilios 22.450,00
Custos Fixos 9.884,00
Custos Variaveis 1.109,00
Total do Investimento Inicial 158.518,20




Tabela 5 - Equipamentos de Informética e Softwares

a7

Valor Unitario
Itens Marca/Modelo Qtd. Previsto R$ Total R$
Gabinete Genérico 22 148,00 3.256,00
Mouse Optico Genérico 22 56,00 1.232,00
Teclado ABNT Genérico 22 40,00 880,00
Fonte Seventeam 420W 22 156,80 3.449,60
Placa Mae Gygabite, MSI, Asus 22 344,00 7.568,00
CPU (Processador + Cooler) | Core 2 Duo 2.00Ghz 22 640,00 14.080,00
Memoria DDR2 1Ghb Genérico 22 396,00 8.712,00
Monitor SVGA LCD 19" Genérico 22 712,00 15.664,00
Placa de Video 7900GTX / 1900XT 22 960,00 21.120,00
Hard Drive Seagate Barracuda 22 228,80 5.033,60
Switch 24 portas 3Com 1 400,00 400,00
Estabilizador Genérico 1 800,00 800,00
Impressora Multifuncional HP | LaserJet CM1015 1 1.150,00 1.150,00
Modem Roteador 1 120,00 120,00
Licencas Windows Vista 22 345,00 7.590,00
Licencas Office 2003/2007 10 680,00 6.800,00
Licenca Sistema de tarifacdo | Definir 22 120,00 2.640,00
Jogo Call of Duty 2 19 85,00 1.615,00
Jogo Warcraft Ill 19 85,00 1.615,00
Jogo Need for Speed Carbon 19 85,00 1.615,00
Jogo Winning Eleven 19 85,00 1.615,00
Jogo Battlefield 2 19 85,00 1.615,00
Jogo Medal of Honor 19 85,00 1.615,00
Jogo Counter Strike 19 85,00 1.615,00
Jogo Doom 3 19 85,00 1.615,00
Jogo World of Warcraft 19 85,00 1.615,00
Jogo Fifa 2007 19 85,00 1.615,00
Total do Investimento com equipamentos de Informati ca e Softwares 116.645,20
Tabela 6 - Moveis e Utensilios
. Valor Unitario
Itens Quantidade Previsto RS R$
Balcéo Caixa 1 2.500,00 2.500,00
Bancada para computadores 2 7.000,00 14.000,00
Cadeiras giratorias com regulagem 22 150,00 3.300,00
Cadeiras fixas 8 75,00 600,00
Mesa Redonda 2 250,00 500,00
Sofa 1 600,00 600,00
Mesa de centro 1 150,00 150,00
Mesa p/ escritério 1 800,00 800,00
Total dos Moveis e Utensilios 22.450,00




4.6.2 Fonte de recursos
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O aporte dos recursos sera feito diretamente pelos sdcios com capital

proprio e em igual propor¢cdo, além da venda de um dos automéveis da familia

avaliado em aproximadamente R$ 30.000,00 pertencente aos dois socios sendo

gue cada um detém 50% do valor correspondente do veiculo.

Tabela 7 - Fonte de Recursos

Itens R$
Aporte socio 1 64.259,10
Aporte socio 2 64.259,10
Parcela venda veiculo sécio 1 15.000,00
Parcela venda veiculo sécio 2 15.000,00
Total do Investimento Inicial 158.518,20

4.6.4 Previsdo de despesas e Capital de giro

Considerou-se como capital de giro todo o custo fixo mensal que o

empreendimento necessitara apds sua abertura e referem-se gastos com aluguel,

agua e luz, telefone e internet, mao-de-obra e proé-labore do sdécio-gerente,

material de limpeza e de escritorio e a depreciacdo dos computadores e softwares

calculada segundo as premissas da Receita Federal que considera a taxa de 20%

ao ano, correspondendo a uma depreciacdo minima de 5 anos.

Tabela 8 - Custos Fixos (més)

Itens Valor mensal R$

Agua 40,00
Luz 300,00
Telefone 70,00
Internet ADSL 8 Mb 200,00
Aluguel 1.500,00
Material de escritorio 150,00
Material de limpeza 70,00
Propaganda 150,00
Seguro patrimonial 300,00
M&o-de-obra ¢/ encargos 2.660,00
Pro-labore 2.500,00
Depreciacdo Computadores/Softwares — 20% ao ano — 1,67 ao més 1.944,00
Total 9.884,00

Os custos variaveis do negoécio representam uma parcela pequena em

comparacao aos custos fixos e referem-se apenas a aquisicdo do estoque de
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reposicdo das bebidas que pretende-se vender e o material para impressao,
folnas e toner para impressora. A tabela 10 demostra a previsdo de despesa

mensal.

Tabela 9 - Custos Variaveis (més)

Valor mensal
Produto RS
Reposicao de bebidas 900,00
Pacote folhas impresséo (500 folhas) 39,00
Toner para impressora 170,00
Total 1.109,00

Acrescentam-se aos custos fixos os dividendos que os dois sOcios
diretores pretendem retirar a partir do inicio do terceiro ano de atividade da

empresa no valor de R$ 2.000,00 para cada um dos dois socios.

A tabela 10 apresenta a previsao de despesas para um periodo de cinco

anos.
Tabela 10 - Estimativas anuais de despesas em R$
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Despesas 131.916,00 | 131.916,00 | 131.916,00 | 131.916,00 | 131.916,00 |
Dividendos s6cios - - 48.000,00 48.000,00 48.000,00
Total 131.916,00 | 131.916,00 | 179.916,00 | 179.916,00 | 179.916,00

4.6.4 Previsdo de Receitas

De acordo com os dados fornecidos por meio de uma entrevista a uma
funcionaria de uma lan house que prefere ndo identificar-se, a ocupacéao da infra-
estrutura divide-se em aproximadamente 40% com jogos e 60% utilizando os

servicos de relacionamento e aplicativos de escritorio.

Especificamente sobre a ocupacdo das maquinas, a funcionéaria diz que
existem dois intervalos de maior procura e correspondem ao intervalo de almoco,
11:30 até as 14:00 e o final dos turnos de trabalho, que ocorrem entre 18:30 e

20:30. Nestes horérios, segundo a funcionéria, a ocupacao das maquinas é total,
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com fila de espera. J& nos demais horarios, a ocupagdo média ndo passa de 50%

da infra-estrutura.

Inicialmente, com base nos dados acima informados, estimou-se qual seria
a ocupacdo média para a Cyber LAN sobre o cenério previsto, o cenario
pessimista e o cenario otimista demonstrado na tabela 10 para posteriormente
projetar as receitas oriundas da locacdo da maquinas. Como receita

complementar considerou-se ainda a venda de bebidas e as impressoes.

Uma vantagem deste modelo de negdcio é a auséncia de inadimpléncia ou
recebimentos parcelados, uma vez que o principal produto é a prestacao de
servicos cujos valores sdo acessiveis ao publico-alvo e seus pagamentos na

totalidade sao a vista.

Tabela 11 - Ocupacdo média da lan house por interva  lo de meia hora

. S % S S N %

Capacidade Utilizagéo S Utilizagao % Utilizagdo | Utilizagéo S

total da Cenario gglrl]zée:ﬁ)ao Cenario Cenario Cenario gglrl]zée;%ao

Cyber LAN Previsto Previsto Pessimista Pessimista Otimista Otimista
10:00 a 10:30 19 3 16% 1 5% 5 26%
10:31 a 11:00 19 5 26% 3 16% 8 42%
11:01 a 11:30 19 9 47% 6 32% 10 53%
11:31 a 12:00 19 15 79% 10 53% 14 74%
12:01 a 12:30 19 15 79% 11 58% 19 100%
12:31 a 13:00 19 15 79% 12 63% 19 100%
13:01 a 13:30 19 15 79% 15 79% 19 100%
13:31 a 14:00 19 11 58% 15 79% 19 100%
14:01 a 14:30 19 7 37% 5 26% 10 53%
14:31 a 15:00 19 6 32% 5 26% 8 42%
15:01 a 15:30 19 6 32% 5 26% 8 42%
15:31 a 16:00 19 6 32% 5 26% 8 42%
16:31a 17:00 19 6 32% 5 26% 8 42%
17:01 a 17:30 19 6 32% 5 26% 8 42%
17:31 a 18:00 19 9 47% 5 26% 10 53%
18:01 a 18:30 19 13 68% 8 42% 13 68%
18:31 a 19:00 19 17 89% 12 63% 19 100%
19:01 a 19:30 19 18 95% 19 100% 19 100%
19:31 a 20:00 19 18 95% 12 63% 19 100%
20:01 a 20:30 19 13 68% 10 53% 19 100%
20:31 a 21:00 19 11 58% 8 42% 17 89%
21:00a 21:30 19 8 42% 6 32% 15 79%
21:31 a 22:00 19 7 37% 5 26% 10 53%




Tabela 12 — Ocupacdo média diaria da Cyber LAN

Capacidade
Indicador maxima Cenario Cenaério Cenaério
diaria por %2 | Previsto |Pessimista | Otimista
hora
Quantidade 437 239 188 304
Percentual 100% 55% 43% 70%
Receita: Y2 hora a R$ 1,80 786,60 430,20 338,40 547,20
Tabela 13 - Impressdes diarias (paginas)
Indicador Cenaério Cenaério Cenaério
Previsto Pessimista | Otimista
Quantidade 26 19 30
Receita: Impressdo X R$ 0,60 15,60 11,40 18,00
Tabela 14 - Consumo médio diario de bebidas
indicador Cenario Cenario Cenaério
Previsto Pessimista | Otimista
Quantidade 26 19 30
Receita: Consumo X R$ 2,00 52,00 38,00 60,00
Tabela 15 - Receita Mensal: Receitas diarias multip  licadas por 26 dias
Produto Cenaério Cenério Cenaério
Previsto Pessimista Otimista
Ocupacéo dos computadores 11.185,20 8.798,40 14.227,20
Impressfes 405,60 296,40 468,00
Bebidas 1.352,00 988,00 1.560,00
Total 12.942,80 10.082,80 16.255,20
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Com base nas estimativas de receita mensal, projetou-se as estimativas de

receita sobre as vendas para um periodo de cinco anos sobre os trés cenarios de
modo linear, conforme a tabela 16, acrescentando para cada ano um percentual
de 5% derivado do aumento da ocupacgdo média.

A linearidade para projecéo foi escolhida como método de calculo porque

os dois funcionarios entrevistados dizem que nédo ha sazonalidade de ocupacédo
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da infra-estrutura, apenas procura-se mais 0s jogos no periodo de férias

escolares do que durante o ano letivo.

Tabela 16 - Estimativas anuais de faturamento em R$

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cenario Previsto 155.313,60| 163.079,28| 171.233,24| 179.794,91| 188.784,65
Cenério Pessimista 120.993,60| 127.043,28| 133.395,44| 140.065,22| 147.068,48
Cenario Otimista 195.062,40| 204.815,52| 215.056,30| 225.809,11| 237.099,57
46.5 Impostos

Segundo o Ministério da Fazenda, de acordo com a Lei Complementar n°
123, de 14.12.2006, aplicavel as Microempresas e as Empresas de Pequeno
Porte, a partir de 01.07.2007, é possivel o enquadramento nesse sistema as
organizacdes que no ano-calendario tenham uma receita bruta igual ou inferior a
R$ 240.000,00.

Esse sistema tem por objetivo ser um regime tributario diferenciado e
simplificado e abrange o recolhimento unificado dos impostos (IRPJ, IPI, CSLL,
COFINS, PIS/Pasep, contribuicdo para Seguridade Social (cota patronal), ICMS e
ISS).

A partir de 01/07/2007 por meio das isenc¢des especificas para as micro e
pequenas empresas optantes pelo recolhimento do imposto Simples Nacional, até
a presente data, deixa de existir legislacdo estadual que permita uma isencao

genérica de ICMS.

Para o estabelecimento proposto, além do enquadramento pela faixa de
receita bruta, deve-se observar que ha uma diferenciacdo na tabela de tributacao
convencional para o simples, exposta na tabela 16 que refere-se ao calculo cujos
empreendimentos abrangem prestacdo de servico com locacédo de bens méveis,

determinado pelo anexo lll da Lei Complementar n® 123, de 14.12.2006.

Tabela 17 - Tabela de Incidéncia do Simples Naciona |- Servigos e Locacdo de Bens Moveis

Receita Brutaem 12| » ioyoTA| IRPJ | CSLL | COFINS | PIS/PASEP | INSS | 1SS
meses (em R$)
g)jo'lggdty)gg,ma 8,21%| 0,00%|0,54% | 1,62% 0,00% | 3,26% | 2,79%
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Na tabela 18, é possivel verificar os gastos estimados com impostos para

0S cinco primeiros anos nos trés cenarios projetados para faturamento.

Tabela 18- Gastos estimados com Impostos em R$

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cenario Previsto 12.751,25 13.388,81 14.058,25 14.761,16 15.499,22
Cenério Pessimista 9.933,57 10.430,25 10.951,77 11.499,35 12.074,32
Cenario Otimista 16.014,62 16.815,35 17.656,12 18.538,93 19.465,87

4.6.6 Apuracédo dos Resultados

4.6.6.1

Observam-se diferentes

resultados

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE)

para cada cenario de DRE

apresentado. Primeiramente observando o cenario previsto, percebe-se um bom

resultado nos dois primeiros anos. Apos, com o0 inicio do pagamento dos

dividendos dos soécios, a margem liquida se mantém negativa.

Tabela 19 - Demonstrativo Resultado do Exercicio -

A tabela 19 demonstra o resultado para o cenario Previsto.

Cenario Previsto

DRE Ano 1 DRE Ano 2 DRE Ano 3 DRE Ano 4 DRE Ano 5
TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL %

Receita 155.314 | 100,0% 163.079 100% 171.233 100% 179.795 100% 188.785 100%

Produtos 21.091 | 13,6% 22.146 | 13,6% 23.253 13,6% 24.416 13,6% 25.636 13,6%

Servicos 134.222 | 86,4% 140.934 | 86,4% 147.980 86,4% 155.379 86,4% 163.148 86,4%
Custos variaveis 26.059 16,8% 26.697 | 16,4% 27.366 16,0% 28.069 15,6% 28.807 15,3%
Impostos 12.751 8,2% 13.389 8,2% 14.058 8,2% 14.761 8,2% 15.499 8,2%

Simples 12.751 8,2% 13.389 8,2% 14.058 8,2% 14.761 8,2% 15.499 8,2%
Reposicao Estoques 13.308 8,6% 13.308 8,2% 13.308 7,8% 13.308 7,4% 13.308 7,0%
Perda/lnadimpléncia 0,0% 0,00% - 0,00% 0,00% - 0,00%
Margem de Contribui¢do 129.255 83,2% 136.382 | 83,6% 143.867 84,0% 151.726 84,4% 159.977 84,7%
Custos Fixos 118.608 76,4% 118.608 | 72,7% 118.608 69,3% 118.608 66,0% 118.608 62,8%
Mao-de-obra Direta 61.920 | 39,9% 61.920 | 38,0% 61.920 36,2% 61.920 34,4% 61.920 32,8%
Despesas 56.688 | 36,5% 56.688 | 34,8% 56.688 33,1% 56.688 31,5% 56.688 30,0%
Ociosidade 45,0% 45,0% 45,0% 45,0% 45,0%
Resultado Operacional 10.647 6,9% 17.774 | 10,9% 25.259 14,8% 33.118 18,4% 41.369 21,9%
Dividendos Sécios 48.000 28,0% 48.000 26,7% 48.000 25,4%
Parcelamentos - -
Resultado Liquido 10.647 6,85% 17.774 | 10,90% (22.741) | -13,28% (14.882) | -8,28% (6.631) | -3,51%
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O cenario Pessimista demonstra que o empreendimento ndo é viavel
durante o periodo inicial de quatro anos, sem considerar o desembolso dos
dividendos dos sécios-diretores. Com o desembolso, a partir do inicio do terceiro

ano, o negocio apresenta-se inviavel e os resultados sao apresentados por meio

da tabela 20.
Tabela 20 - Demonstrativo Resultado do Exercicio - Cenario Pessimista
DRE Ano 1 DRE Ano 2 DRE Ano 3 DRE Ano 4 DRE Ano 5
TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL %

Receita 120.994 100,0% 127.043 100% 133.395 100% 140.065 100% 147.068 100%

Produtos 15.413 12,7% 16.183 12,7% 16.993 12,7% 17.842 12,7% 18.734 12,7%

Servigos 105.581 87,3% 110.860 87,3% 116.403 87,3% 122.223 87,3% 128.334 87,3%
Custos variaveis 23.242 15,0% 23.738 18,7% 24.260 18,2% 24.807 17,7% 25.382 17,3%
Impostos 9.934 8,2% 10.430 8,2% 10.952 8,2% 11.499 8,2% 12.074 8,2%

Simples 9.934 8,2% 10.430 8,2% 10.952 8,2% 11.499 8,2% 12.074 8,2%
Reposicdo Estoques 13.308 8,6% 13.308 8,2% 13.308 7,8% 13.308 7,4% 13.308 7,0%
Perda/Inadimpléncia - 0,0% - 0,00% - 0,00% - 0,00% - 0,00%
Margem de Contribuigdo 97.752 62,9% 103.305 81,3% 109.136 81,8% 115.258 82,3% 121.686 82,7%
Custos Fixos 118.608 98,0% 118.608 93,4% 118.608 88,9% 118.608 84,7% 118.608 80,6%
Mé&o-de-obra Direta 61.920 39,9% 61.920 38,0% 61.920 36,2% 61.920 34,4% 61.920 32,8%
Despesas 56.688 36,5% 56.688 34,8% 56.688 33,1% 56.688 31,5% 56.688 30,0%
Ociosidade 57,0% 57,0% 57,0% 57,0% 57,0% |
Resultado Operacional (20.856) -17,2% | (15.303) -12,0% | (9.472) -7,1% | (3.350) -2,4% 3.078 2,1%
Dividendos Sécios - - 48.000 36,0% 48.000 34,3% 48.000 32,6%
Parcelamentos - - - - -
Resultado Liquido (20.856) -17,24% | (15.303) -12,05% | (57.472) -43,08% | (51.350) -36,66% | (44.922) -30,54%
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No demonstrativo de resultado do exercicio para o cenario Otimista, de

acordo com as projecdes, o resultado é atrativo e através da tabela 21, pode-se

visualizar os dados.

Tabela 21 - Demonstrativo Resultado do Exercicio -

Cenario Otimista

DRE Ano 1 DRE Ano 2 DRE Ano 3 DRE Ano 4 DRE Ano 5
TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL % TOTAL %

Receita 195.062 | 100,0% 204.816 100% 215.056 | 100% 225.809 100% 237.100 100%

Produtos 24.336 | 12,5% 25.553 | 12,5% 26.830 | 12,5% 28.172 | 12,5% 29.581 | 12,5%

Servigos 170.726 | 87,5% 179.263 | 87,5% 188.226 | 87,5% 197.637 | 87,5% 207.519 | 87,5%
Custos variaveis 29.303 18,9% 30.103 | 14,7% 30.943 | 14,4% 31.824 | 14,1% 32.750 | 13,8%
Impostos 15.995 8,2% 16.795 8,2% 17.635 | 8,2% 18.516 8,2% 19.442 8,2%

Simples 15.995 8,2% 16.795 8,2% 17.635 | 8,2% 18.516 8,2% 19.442 8,2%
Reposicdo Estoques 13.308 8,6% 13.308 8,2% 13.308 | 7,8% 13.308 7,4% 13.308 7,0%
Perda/lnadimpléncia - 0,0% - 0,00% - 10,00% - 0,00% - 0,00%
Margem de Contribuicdo 165.759 85,0% 174.713 | 85,3% 184.114 | 85,6% 193.985 | 85,9% 204.349 | 86,2%
Custos Fixos 118.608 60,8% 118.608 | 57,9% 118.608 | 55,2% 118.608 | 52,5% 118.608 | 50,0%
Ma&o-de-obra Direta 61.920 | 39,9% 61.920 | 38,0% 61.920 | 36,2% 61.920 | 34,4% 61.920 | 32,8%
Despesas 56.688 | 36,5% 56.688 | 34,8% 56.688 | 33,1% 56.688 | 31,5% 56.688 | 30,0%
Ociosidade 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
Resultado Operacional 47.151 24,2% 56.105 | 27,4% 65.506 | 30,5% 75.377 | 33,4% 85.741 | 36,2%
Dividendos Sdcios - - 48.000 | 22,3% 48.000 | 21,3% 48.000 | 20,2%
Parcelamentos - - - - -
Resultado Liquido 47.151 | 24,17% 56.105 | 27,39% 17.506 | 8,14% 27.377 | 12,12% 37.741 | 15,92%




4.6.6.2

Projecdes de Fluxos de caixa
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As tabelas 22, 23 e 24 apresentam respectivamente os fluxos de caixa

correspondentes a um periodo de 5 anos para 0 cenario previsto, 0 cenario

pessimista e para o cenario otimista.

Tabela 22 - Fluxo de Caixa para o cenario Previsto

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Recebimentos
Vendas 155.314  163.079 171.233 179.795 188.785
Desembolsos
Equipamentos 116.645 - - - -
Moveis/utensilios 22.450 - - - -
Agua 480 480 480 480 480
Luz 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Telefone 840 840 840 840 840
Internet 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Aluguel 18.000 18.000 18.000  18.000  18.000
Material de escritério 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Material de limpeza 840 840 840 840 840
Propaganda 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Seguro patrimonial 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Mao-de-obra c/
encargos 31.920 31.920  31.920 31.920  31.920
Pré-labore 30.000 30.000 30.000  30.000  30.000
Estoque
Bebidas 10.800 10.800 10.800  10.800  10.800
Folhas impresséo 468 468 468 468 468
Toner p/ impressora 2.040 2.040 2.040 2.040 2.040
Impostos 12.751 13.389  14.058  14.761  15.499
Dividendo dos sécios /
pagamento principal - - 48.000 48.000  48.000
Total de desembolsos 260.434  121.977 170.646 171.349 172.087
Fluxo de caixa (105.121) 41.102 587 8.446  16.697
Balanco Inicial - (105.121) (64.018) (63.431) (54.986)
Balanco Final (105.121) (64.018)  (63.431) (54.986) (38.288)




Tabela 23 - Fluxo de Caixa para o cenario Pessimist a
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Recebimentos
Vendas 120.994 127.043  133.395 140.065  147.068
Desembolsos
Equipamentos 116.645 - - - -
Moveis/utensilios 22.450 - - - -
Agua 480 480 480 480 480
Luz 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Telefone 840 840 840 840 840
Internet 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Aluguel 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Material de escritério 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Material de limpeza 840 840 840 840 840
Propaganda 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Seguro patrimonial 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Mao-de-obra c/
encargos 31.920 31.920 31.920 31.920 31.920
Pré-labore 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Estoque
Bebidas 10.800 10.800 10.800 10.800 10.800
Folhas impresséo 468 468 468 468 468
Toner p/ impressora 2.040 2.040 2.040 2.040 2.040
Impostos 9.934 10.430 10.952 11.499 12.074
Dividendo dos sécios /
pagamento principal - - 48.000 48.000 48.000
Total de desembolsos 257.617  119.018 167.540 168.087  168.662
Fluxo de caixa (136.623) 8.025 (34.144) (28.022) (21.594)
Balanco Inicial - (136.623) (128.598) (162.742) (190.765)
Balanco Final (136.623) (128.598) (162.742) (190.765) (212.358)
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Tabela 24 - Fluxo de Caixa para o cenério Otimista
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Recebimentos
Vendas 195.062 204.816 215.056 225809  237.100

Desembolsos

Equipamentos 116.645 - - - -
Moveis/utensilios 22.450 - - - -
Agua 480 480 480 480 480
Luz 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Telefone 840 840 840 840 840
Internet 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Aluguel 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Material de escritério 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Material de limpeza 840 840 840 840 840
Propaganda 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Seguro patrimonial 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Mao-de-obra c/
encargos 31.920 31.920 31.920 31.920 31.920
Pré-labore 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Estoque
Bebidas 10.800 10.800 10.800 10.800 10.800
Folhas impresséo 468 468 468 468 468
Toner p/ impressora 2.040 2.040 2.040 2.040 2.040
Impostos 16.015 16.815 17.656 18.539 19.466

Dividendo dos sécios /

pagamento principal - - 48.000 48.000 48.000
Total de desembolsos 263.698  125.403  174.244  175.127  176.054
Fluxo de caixa (68.635) 79.412 40.812 50.682 61.046
Balanco Inicial - (68.635) 10.777 51.589  102.271
Balanco Final (68.635) 10.777 51.589  102.271  163.317

4.6.6.3 Andlise de Viabilidade

Para avaliar a viabilidade no negdcio utilizou-se o Ponto de Equilibrio para
mensurar a quantidade de esforco empregada como nogcdo de risco e 0s
indicadores de Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de Retorno (TIR) e
Payback. A taxa utilizada como referéncia foi formada com base na Taxa Selic

estimada para o ano 2007 de 12% e 10% como risco do negécio.
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4.6.6.3.1 Ponto de equilibrio

Para o calculo do ponto de equilibrio, considerou-se a quantidade total dos
custos fixos para cada ano e cenario sobre a margem de contribuicdo. Percebe-se
através da tabela 25 que na maioria dos periodos € necessario grande parte do
periodo contabil para suprir as despesas e somente apds 0s percentuais de
vendas apresentados sobre o faturamento total dos cenarios € que a empresa
percebera lucro, com excecdo do cenario pessimista que € totalmente
comprometido e ndo oferece um ponto de equilibrio, uma vez que as despesas

serdo maiores que as possibilidades de receita.

Tabela 25 - Ponto de equilibrio

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano5
Cenario Previsto 91,8% 87,0% 82,4% 78,2% | 74,1%
Cenario Pessimista 121,3% | 114,8% | 108,7% | 102,9% | 97,5%
Cenario Otimista 71,6% 67,9% 64,4% 61,1% | 58,0%

4.6.6.3.2 Valor Presente Liquido

De acordo com as tabelas 26, 27 e 28 verifica-se que apenas 0 cenario
otimista apresenta um retorno atrativo e por essa analise o negdcio nao

demonstra ser viavel.

Tabela 26 - Fluxo de caixa descontado e acumulado - Cenario Previsto
ANo Fluxo de caixa Fluxo de caixa Fluxo de caixa
descontado descontado Acumulado
1 (105.120,85) (86.164,63) (86.164,63)
2 41.102,47 27.615,20 (58.549,42)
3 586,99 323,26 (58.226,16)
4 8.445,74 3.812,40 (54.413,76)
5 16.697,43 6.178,04 (48.235,72)
Tabela 27 - Fluxo de caixa descontado e acumulado - Cenario Pessimista
ANo Fluxo de caixa Fluxo de caixa Fluxo de caixa
descontado descontado Acumulado
1 (136.623,17) (111.986,21) (111.986,21)
2 8.025,03 5.391,71 (106.594,49)
3 (34.144,32) -18.803,51 (125.398,01)
4 (28.022,14) -12.649,17 (138.047,18)
5 (21.593,84) -7.989,71 (146.036,88)
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Tabela 28 - Fluxo de caixa descontado e acumulado -  Cenario Otimista
. Fluxo de caixa Fluxo de caixa descontado
Ano Fluxo de caixa

descontado Acumulado
1 (68.635,42) (56.258,54) (97.970,85)
2 79.412,17 53.354,05 (44.616,80)
3 40.812,17 22.475,55 (22.141,25)
4 50.682,18 22.877,89 736,64
5 61.045,69 22.586,86 23.323,50

4.6.6.3.3 Taxa Interna de Retorno

O Caélculo da TIR para a Cyber LAN apresentou-se positivo apenas no

cenario cenario otimista com 84%.

O cenario previsto € 0 que possui maior probabilidade de se concretizar
caso decida-se por iniciar as atividades do empreendimento e por esta analise o
retorno de -19% é muito inferior aos 22% que o esperava-se auferir para superar
a taxa Selic e o risco estimado para 0 novo negocio e, sendo esta a taxa utilizada

para comparac¢ao, 0 negocio ndo € viavel.

4.6.6.3.4 Payback

Desejava-se como um dos objetivos que o investimento tivesse retorno em
até 3 anos e por meio deste indicador o cenario previsto e 0 cenario pessimista
nao demonstram que o capital sera recuperado no periodo pretendido e nem
durante o periodo total da analise que compreende 5 anos.

No cenario otimista o investimento é recuperado em 1 ano e 10 meses.
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CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve por objetivo principal avaliar a viabilidade de um novo
empreendimento no centro de Porto Alegre para exploracdo de entretenimento de
jogos eletrénicos por computadores e locagéo dos computadores para elaboracéo
de trabalhos particulares. O modelo de negdcio € conhecido como lan house e
cyber café, de acordo com suas particularidades.

Por meio dos resultados obtidos através dos levantamentos para a
construcdo do plano de negdcios, foi possivel constatar que este tipo de atividade
requer muito mais recursos financeiros de investimento inicial do que era previsto
e esse € um fator de significativa importancia por se tratar de um negocio
bastante perecivel em funcdo da constante atualizacdo tecnolégica e ainda por
nao ser um negacio cujo produto e servico sejam essenciais.

Sobre a questdo legal, a legislacdo municipal de Porto Alegre € um ponto
de observacao que funciona tanto como barreira de entrada do empreendimento,
pela limitacdo da localizacdo, como protetora de novos entrantes. Contudo, para
um estabelecimento que iniciar4 as atividades segundo a atual lei, se houver
alteracao da atual legislacdo, perde-se a chance de explorar melhores pragas.

Financeiramente, observando o cenario previsto que contemplou projecdes
realistas e praticadas em outros estabelecimentos similares, os resultados nao
atendem aos objetivos minimos previstos e ndo expressam retorno sobre o
investimento. Ainda, deve-se considerar todo o risco subjetivo representado pela
aceitacéo da clientela.

Sobre o cenario pessimista, as demonstra¢cdes indicam que o0 negdocio nao
€ viavel. Ja, pelo cenario otimista, os resultados sdo atraentes, mas nao seria
adequado analisar um novo empreendimento considerando tais projecdes, uma
vez que estas podem ser alcangadas somente através dos resultados positivos de
todas as variaveis que compde 0 negocio.

Conforme a literatura, o plano de negocios € um mecanismo dinamico e
gue precisa ser constantemente atualizado. Caso se concretize a idéia abrir a
empresa denominada Cyber LAN, serd imprescindivel atualizar todos os
componentes para minimizar 0S riscos e reavaliar as novas necessidades do

mercado.
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ANEXO A - LEI N°© 9.725, de 1° de fevereiro de 2005.

Dispde sobre o funcionamento
e regulamentacdo dos Centros
de Entretenimento e Incluséo
Digital (CEIDs) e d& outras

providéncias.

O PREFEITO MUNICIPAL DE PORTO ALEGRE.
Faco saber que a Camara Municipal aprovou e eu

sanciono a seguinte Lei :

CAPITULO |

Disposi¢cdes Preliminares

Art. 1° Esta Lei dispde sobre o funcionamento e
regulamentacao dos CEIDs.

Art. 2° Para os fins desta Lei, define-se como CEID -
Centro de Entretenimento e Inclusédo Digital — o estabelecimento que
dispbe o servi¢co de locagdo de microcomputadores ligados em rede,
com acesso a internet por banda larga, que pode ser utilizado para
entretenimento, trabalhos escolares ou profissionais, pesquisas ou
aprendizagem e desenvolvimento pessoal, podendo, ainda, dispor de
outros equipamentos e acessoérios complementares, tais como
scanners, maquinas fotograficas digitais, gravadores de CD-R / CD-
RW / DVD, aparelhos de FAX e videogames, de forma a propiciar a
seus frequentadores o acesso as ultimas tecnologias e a incluséao

digital.
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CAPITULO 11

Das Medidas Relativas aos Frequentadores e Usuarios

Art. 3° VETADO.

Art. 4° E proibido:

| — permitir a entrada e permanéncia de pessoas menores
de 12 (doze) anos sem o0 acompanhamento dos pais devidamente
identificados;

Il — permitir a entrada de adolescentes entre 12 (doze) e
16 (dezesseis) anos sem a autorizacdo do responsavel;

[l — permitir que pessoas menores de idade utilizem jogos
gque contenham cenas de violéncia, sexo ou que atentem contra a
moral e os bons costumes;

IV — permitir a permanéncia de menores de 16 (dezesseis)
anos apos as 22h (vinte e duas horas); e

V — permitir a permanéncia de menores de 18 (dezoito)
anos apos as 22h (vinte e duas). (Inciso com redacdo dada pela Lei
n® 10.195, de 5 de junho de 2007)

Art. 5° Nenhum usuario menor de 18 (dezoito) anos
podera permanecer por mais de duas horas consecutivas no
equipamento.

Paragrafo unico. A utilizacdo de um outro equipamento
somente sera permitida ap6s o transcurso de um periodo de, no

minimo, 30min (trinta minutos).

Art. 6° VETADO.
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CAPITULO 111

Do Funcionamento

Art. 7° VETADO.

Art. 8° As casas de jogos somente poderédo ser instaladas
num raio de, no minimo, 500m (quinhentos metros) de qualquer

estabelecimento de ensino.

Art. 9° O estabelecimento devera afixar, em local de
ampla visibilidade, aviso relativo as proibicdes estabelecidas no art.
4° desta Lei.

Art. 10. N&o serdo permitidas apostas no interior do
recinto, sendo essa proibicdo afixada nos termos do art. 9°, bem

como informada aos freqlientadores e usuarios.

Art. 11. N&o serd permitida a entrada de pessoa sem

documento que a identifique, salvo o disposto no art. 4°, |, desta Lei.

Art. 12. Fica proibido no interior das casas de jogos:
| — vender ou permitir o consumo de bebidas
alcodlicas;
[l — vender ou permitir o consumo de cigarros e
assemelhados; e
[l — permitir apostas, jogos de azar ou que

envolvam valores ou prémios.
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CAPITULO IV

Da Fiscalizacédo

Art. 13. Constitui infragdo administrativa toda acdo ou
omissao que importe na inobservancia dos preceitos desta Lei e de

seus regulamentos.

Art. 14. Infragbes administrativas serdo apuradas em
processo administrativo préprio, sendo assegurado o direito a ampla

defesa e ao contraditorio, observadas as disposi¢cdes desta Lei.

Art. 15. As autoridades administrativas e seus agentes
que, tendo conhecimento da pratica de infracdo, deixarem de autuar
o infrator serdo responsabilizadas administrativamente, sem prejuizo

das sancdes penais e civeis.

Art. 16. As infracdes as disposi¢cdes desta Lei e de seus

regulamentos sujeitam o infrator as seguintes sancdes:

| — adverténcia:

Il — multa de até 1000 UFMs;

[l — suspensdo das atividades por até 30 (trinta)
dias; e

IV — cancelamento de alvara de localizacdo e
funcionamento.

8 1° As sancgles previstas nos incisos Il e IV
poderdo ser aplicadas juntamente com a do inciso Il.

8§ 2° A multa revertera para o Fundo Municipal dos

Direitos da Crianca e do Adolescente.

Art. 17. Para a imposicdo e graduacao da sancao, a

autoridade competente observara as consequéncias da infracdo, os
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antecedentes do infrator e as circunstancias atenuantes e
agravantes.

8 1° A colaboracdo com os agentes encarregados
da fiscalizacdo constituira circunstancia atenuante.

8§ 2° A acdo que vise a impedir ou a dificultar a
fiscalizagc@o constituird circunstancia agravante.

8 3° No exame dos antecedentes do infrator apurar-

se-a a reincidéncia.

Art. 18. As sancdes aplicadas por infracdo aos
dispositivos desta Lei poderdo ser acumuladas com o cumprimento
de acOes ou obrigacbes em defesa dos direitos da crianca e do

adolescente.

CAPITULO V

Disposic¢des Finais

Art. 19. Os estabelecimentos citados no art. 2° deveréo
se adequar aos seus dispositivos no prazo de 90 (noventa) dias, a

contar da entrada em vigor desta Lei.

Art. 20. Aplicam-se as disposi¢cfes desta Lei, no que
couber, as casas de jogos eletrbnicos do tipo fliperama e

assemelhadas.

Art. 21. Na regulamentagcdo desta Lei, levar-se-do em
conta os fins sociais a que ela se destina, as exigéncias do bem
comum, os direitos e deveres individuais e coletivos e a condicédo
peculiar da crianca e do adolescente como pessoas em
desenvolvimento.

Paragrafo unico. A regulamentacdo dispora, dentre
outros assuntos, sobre o horario de funcionamento dos

estabelecimentos e o estudo do impacto de vizinhanca.
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Art. 22. Aplica-se aos estabelecimentos previstos nesta
Lei, no que couber, a legislacdo que regula o exercicio do comércio

no Municipio de Porto Alegre.

Art. 23. Esta Lei entra em vigor na data de sua

publicacao.

PREFEITURA MUNICIPAL DE PORTO ALEGRE, 1° de fevereiro
de 2005.

José Fogaca,
Prefeito.

Idenir Cecchin,
Secretario Municipal da Producdo, Industria e

Comércio.

Registre-se e publique-se.

Clévis Magalhées,

Secretario Municipal de Gestdo e Acompanhamento Estratégicos
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ANEXO B — Impostos: Tributacdo pelo Simples Federal

Regime Especial Unificado de Arrecadacédo de Tributos e Contribuicbes
devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, instituido pela Lei
Complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006.

Simples Federal: € uma forma especial de tributacdo que a Receita Federal
criou para beneficiar micro e pequenas empresas, conforme estabelecido pela
respectiva legislacdo. (Obs.: Algumas atividades de servicos, como profissionais
liberais, ndo poderdo ser beneficiadas por esse sistema de recolhimento dos
Impostos).

Micro e pequenas empresas, com faturamento anual até R$ 2.400.000,00,
e enguadradas no Simples Federal, poderédo recolher os impostos federais (IR,
CSLL, PIS, COFINS e IPI) de forma unificada, com aliquotas de 3,0% até 12,6%
sobre o seu faturamento. Quando tratar-se de contribuinte do IPI as aliquotas
serdo acrescidas de 0,5%.

Micro e pequenas empresas enquadradas no Simples Federal néo
recolherdo a contribuicdo ao INSS - parte do Empregador.

Os impostos federais: IR, CSLL, PIS, COFINS, IPI sao recolhidos de forma
unificada mediante a seguinte tabela:
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Receita B?:ri 22)12 meses| ALiQuoTA | IRPI | csLL | corins | PisipaseP | INss | 1ss

A6 120.000,00 6.009% 000%| 0.39%  1.19% 0,009 2.42%| 2,00%
De 120.000.01 a 240.000,00 8.21%) 0.00%| 054% 1.62% 0,009 3.26%| 2.79%
De 240.000.01 a 360.000,00 10,269 048%| 0.43%  1.43% 0.35% 4.07%| 3.50%
De 360.000,01 a 480.000,00 11,319 053%| 053%  1.56% 0.38% 4.47%| 3.,84%
De 480.000.01 a 600.000,00 11.40% 053%| 0529  1.58% 0.38% 4.52%| 3.87%
De 600.000.01 a 720.000,00 12,429 057%| 0.57%  1.73% 0.409% 4.92%| 4.23%
De 720.000,01 a 840.000,00 12.54% 059%| 0.56%  1.74% 0429 4.97%| 4.26%
De 840.000.01 a 960.000,00 12.68% 059%| 0.57%  1.76% 0429 5,03%| 4.31%
?%gg%ﬁg%'gla 13,55% 0.63%| 0,61%  1,88% 0,45%| 5,37%| 4.61%
?2360(?&088,0161 13,68% 0.63%| 0,64%  1,89% 0,45%| 5,429%| 4.65%
?22162886088'0161 14,93% 0.69%| 0,69%  2,07% 0,50%| 5,98%| 5,00%
?341630286088'0161 15,06%| 0,69%| 0,69%|  2,09% 0,50%| 6,09%| 5,00%
?856164386088'0161 15.200%| 0,71%| 0,709  2,10% 0,50%| 6,19%| 5.00%
?%8165(?86088'0161 15.35%| 0,71%| 0,709  2,13% 0,51%| 6,30%| 5,00%
?20166(?86088'0161 15,48% 0.72%| 0,70%  2,15% 0,51%| 6,40%| 5,00%
?22168886088'0161 16,85% 0.78%| 0,76%  2.34% 0,569 7.41%| 5,00%
5?)41690286088'0161 16,98% 0.78%| 0,78%  2.36% 0,569 7.50%| 5,00%
2?6260386088'0161 17.13%| 0,80%| 0,79%  2,37% 0.57%| 7,60%| 5,00%
22561386088’0161 17.27%| 0,80%| 0,79%|  2,40% 0.57%| 7,71%| 5.00%
230262(?86088'0161 17.42%| 0,81%| 0,79%| 2,420 0.57%| 7.83%| 5.00%




