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1 -  O Projeto

1.1 -  Resumo

A Empresa

A idéia da Network TODO nasceu durante o curso de Ciência da Computação da UNISINOS, no primeiro semestre de 2005, através de uma parceria entre os alunos Giovani Facchini, Renato Costa, Rodrigo Schramm e Tiago Sant’Anna. A empresa será constituída por uma sociedade por quota de responsabilidade limitada. A tributação optada inicialmente é a de tributação pelo lucro real. Sua sede será no município de Porto Alegre.

Área de Atuação

A Network TODO tem como alvo principal, atender a demanda de implantação de redes de computadores, sistema de segurança, VoIP e vídeo-conferência.

Qualificação dos Fundadores

Os fundadores da empresa têm currículos que comprovam a atuação com gerenciamento de redes e desenvolvimento de soluções para arquiteturas embarcadas.

Mercado Potencial

Condomínios de classe média-alta são o principal foco de mercado da Network TODO. Estes moradores estão dispostos a pagar um pequeno valor  proporcional (em média 2% do valor do imóvel) por produtos que lhe tragam conforto e facilidades.

O Produto

Sistema integrado com VoIP, vídeo porteiro, circuito fechado TV, vídeo conferência, acesso à Internet e controle de automação residencial.

Missão da Network TODO

Projetar e instalar redes para comunicação de voz, dados e imagem em condomínios, garantindo qualidade e confiabilidade de nossos serviços.

1.2 -  Objetivos

Obtenção de lucro através da comercialização do produto desenvolvido pela empresa. 

Ampliar sua participação global no mercado.

Tornar-se referência no mercado e estabelecer-se numa posição confortável, mantendo o market share de seus concorrentes baixo.

1.3 -  Motivação

Os sócios têm formação acadêmica e profissional perfeitamente adequadas ao setor de atuação da empresa. Atualmente, os empreendedores estão envolvidos em diferentes áreas de conhecimento, que englobam a área de atuação da empresa.

Com o surgimento das redes sem fio, popularização dos equipamentos de rede e a evolução dos PDAs, novas soluções podem ser criadas para satisfazer as necessidades de conforto da população. 

Estrutura Organizacional

O sócio-gerente Renato Costa vai se dedicar ao projeto e desenvolvimento de software embarcado. Tiago Sant’Anna, outro sócio-gerente, será responsável pela parte técnica de projeto e acompanhamento do mesmo. O sócio-gerente Giovani Facchini, será responsável pelo projeto, planejamento e gerência de redes. O sócio-gerente Rodrigo Schramm será responsável pelo planejamento financeiro e recursos humanos.

Para o departamento de vendas, um vendedor especializado será contratado. Sua atuação será o contato direto com os clientes. Para o departamento de marketing, uma empresa será contratada para fazer a divulgação do produto e da Network TODO. 

Para o suporte técnico pós-venda e treinamento será contratado um funcionário com dedicação de 40 horas semanais. Além deste, um(a) secretário(a) será contratado para tarefas gerais, também com dedicação de 40 horas semanais. 

Tomadas de decisões referentes ao rumo da empresa serão realizadas em reunião da diretoria formada pelos quatro sócios.

2 -  Plano de Marketing

2.1 -  Ambiente do Negócio

Atualmente, com o avanço da tecnologia e dos meios de comunicação, temos um ambiente favorável para a comercialização do nosso produto.  Com a rápida disseminação da internet, surge a necessidade de infra-estruturas específicas para suportar a demanda. Existem no mercado muitas empresas do ramo, que poderiam concorrer com o nosso produto, porém, existe um diferencial em nosso produto que distingue o cliente alvo. Nosso produto, além de usar soluções comerciais já difundidas, possui com um sistema informatizado próprio e único que controla os equipamentos e garante funcionalidades não possíveis sem este.

Nosso produto é destinado a uma clientela específica, de classe média-alta, em regiões que possuam maior concentração de edificações, especialmente, bairros nobres de grandes cidades.

Dificuldades enfrentadas

O produto depende de dois fatores: hardware e software.

As dificuldades referentes a hardware foram determinantes para modelar o produto da empresa. Atualmente existem diversas tecnologias que são equivalentes, porém algumas podem apresentar problemas de compatibilidade e custo. Na fase inicial do projeto do produto, houve preocupação em determinar as partes do produto de forma que fossem facilmente encontradas e substituídas, além de apresentarem grande portabilidade, integração, baixo custo e suporte.

Por outro lado, um ponto importante é o sistema (software) de comunicação e controle dos equipamentos.  Este é o grande diferencial de nossa empresa e precisa ser muito bem definido, principalmente porque necessita de grande investimento. Além disso, em vista de ser a empresa pioneira nesta área, é preciso que o software seja desenvolvido o mais rápido possível. É neste ponto que temos algumas dificuldades em relação à escolha de sistemas operacionais, softwares, linguagens, bibliotecas, ferramentas entre outros, pois uma escolha errada implica em refazer parte do software, acarretando maiores custos e atrasos.

Necessidades do cliente:

Navegar na internet

Ver seus emails

Ambiente de Lazer

Segurança

Identificar o visitante na portaria

Telefonar com baixo custo.

Mobilidade e conforto

Soluções Oferecidas:

Conexão com a internet com banda larga e preço baixo

IntraNet veloz

Lan-house para moradores

Sistema de segurança com monitoramento através de vídeo e detecção de movimento.

Sistema de vídeo porteiro com possibilidade mensagens áudio/visuais

Sistema de VOIP (sistema telefônico através da internet com baixo custo) 

PDA – Sistema de comunicação e controle residencial/comercial

O quadro abaixo sintetiza as necessidades do mercado, os grupos de clientes e de que forma a Network TODO vai atender às necessidades.

Necessidades dos Clientes
Grupos de Clientes
Formas de Atendimento (Produtos)

 

Navegar na internet
Condomínios

Construtoras

Imobiliárias

Empresas

Shoppings

Condomínios e Empresas

Condomínios
Conexão com a internet com banda larga e preço baixo

Ver seus emails





IntraNet veloz

Ambiente de Lazer





Lan-house para moradores

Segurança





Sistema de segurança com monitoramento através de vídeo e detecção de movimento

Identificar o visitante na portaria





Sistema de vídeo-porteiro com secretária eletrônica para áudio e vídeo

Telefonar com baixo custo





Sistema de VOIP (sistema telefônico através da internet com baixo custo)

Mobilidade e conforto





PDA – Sistema de comunicação e controle residencial/comercial

2.2 -  Definição do Produto

O produto oferecido pela empresa está dividido em 4 partes.

Sistema de VoIP

Através da rede instalada, será oferecido um sistema de telefonia através da internet, o VoIP. Para isso serão instalados nos apartamentos/salas um roteador/conversor  que permite o usuário fazer ligações através da internet ou através da companhia telefônica local. 

Sistema de Segurança

Utilizando os recursos instalados (rede ethernet), a implantação de circuito fechado de TV através de câmeras IP proporciona um controle maior dos ambientes. Através deste sistema, será possível monitorar, gravar partes do condomínio/prédio e permitir acesso por parte dos usuários através da rede aos vídeos gerados. Além disso, um sistema de detecção de movimento será utilizado para gerar alarmes. 

A parte responsável pelos sensores de presença infra-vermelho e cerca-elétrica serão terceirizados para uma empresa parceira do setor de segurança.

Sistema de Vídeo-Porteiro

O sistema de vídeo porteiro utilizará a infra-estrutura de rede instalada e utilizarás câmeras IPs no portão  e PDAS nas residências. Os PDAs terão funcionamento  wireless, proporcionando maior comodidade.  Os usuários poderão atender chamadas de qualquer aposento e poderão utilizá-lo para vídeo-conferência também. Para otimizar a utilização do equipamento, ferramentas desenvolvidas permitem que o usuário tenha o controle de chamadas, mensagens e de visitas, bem como outras funcionalidades de um computador pessoal: email, navegação na internet, agenda, etc.

2.3 -  Estudo de Mercado

Foi feito um levantamento com empresas de construção e tivemos uma recepção negativa. No entanto, cremos que com uma aproximação através de arquitetos e engenheiros, conseguiremos permear o mercado. Como prova disto, firmamos uma parceria com a empresa Home Theater Center, que tem uma loja em Novo Hamburgo e outra em Porto Alegre. Esta loja já atende clientes potenciais com soluções de entretenimento e automação residencial. 

A Home Theater Center mostrou-se interessada em comercializar nosso produto, juntamente com os já comercializados por ela. 

2.4 -  Avaliação Contínua do Mercado

Impactos Sobre o Negócio

Variável Ambiental
Ameaças
Oportunidades

Econômica
Um concorrente mais afirmado no mercado produzir um produto com a mesma qualidade e preço menor que o nosso.
Não há produtos similares que integram as funcionalidades do nosso. A empresa tem competência para produzir um sistema capaz de competir com preços de concorrentes, uma vez que, utiliza produtos comerciais vendidos em massa. Desta forma, pode variar o preço final de acordo com a margem estabelecida no preço do software embutido.

Tecnológica
Nesta área, a tecnologia está em constante mudança; o produto deve estar apto a acompanhar esta mudança.
A empresa e o produto estão atualizados em relação às novas tecnologias



Cultural
As pessoas são resistentes quanto à mudança na forma de trabalhar e no produto utilizado.

Além disso, elas têm medo de investir em tecnologias que necessitam treinamento. Gostam de sistemas que “fazem tudo sozinho”.
Com a disseminação da internet e dos computadores pessoais, bem como a necessidade criada pelo avanço da tecnologia e dos meios de comunicações, gerou-se uma procura por soluções que automatizam e facilitam o dia-a-dia das pessoas.

2.5 -  Concorrência

Analisando a concorrência podemos verificar que existem empresas com soluções parecidas, mas que não integram as funcionalidades oferecidas por nosso produto. No caso deles, existe um conjunto de produtos, tais como vídeo porteiro eletrônicos, composto somente de uma micro-câmera e um interfone. Existe todo uma grande parcela de fabricantes desse tipo de produto. Eles possuem microcâmeras, interfones, fechaduras automáticas.

A Holding do Brasil, possui a HDL que contém video-porteiros coloridos, preto e branco. Integração com câmeras de vigilância, integração com micro-PABX.

A Thevear, assim como a HDL, também possui vídeo porteiros. No entanto, como dito anteriormente,  nenhum desses produtos possui as mesmas funcionalidades que estamos nos propondo a implementar.

Análise dos produtos dos concorrentes:

· Somente vídeo com a portaria.

· Não há possibilidade de interligar mais de um apartamento, independente de passar por uma portaria central.

· Não possui suporte à voz sobre IP.

· Como principal diferença, eles não têm mobilidade na casa.

· Não existe integração com a automação residencial.

Como próximo passo, pretende-se fazer um estudo de tendências em automação residencial e empresas emergentes neste ramo. Este estudo será importante para determinar possíveis rumos inesperados e proporcionar uma adequação do nosso produto ao mercado.

3 -  Plano de Vendas

3.1 -  Estratégia Geral de Vendas

A NETWORK TODO desenvolve soluções de alto nível para pessoas que querem todo o conforto e disponibilidade que a tecnologia pode oferecer. Para um primeiro modelo trabalharemos com um modelo de produto chamado “PRODUTO A”. Esse produto visa alcançar uma solução de alto nível para as necessidades dos clientes, integrando: vídeo porteiro, VoIP, acesso à internet, vídeo conferência, rede de alta velocidade, circuito fechado de tv, sistema de mensagens, comunicação intra-condomínio e inter-condomínio, mobilidade e integração com automação residencial.

3.2 -  Distribuição

O foco principal de distribuição do produto será diretamente com as construtoras, onde fecharemos parcerias para instalação direta em planta. Essa visão foi escolhida como ideal, pois dissolve o custo de implantação no custo final de um apartamento que ficaria em torno de 1% e 2% deste. 

Visa-se apartamentos que estejam acima de R$ 500.000,00, pois esses apartamentos já demonstram um poder aquisitivo maior por parte dos compradores e muitos já incluem peças luxuosas e algumas tecnologias pré-implantadas. Com isso, tenta-se valorizar o imóvel oferecendo um conjunto de serviços que proporcionam maior conforto para os usuários finais. 

Inicialmente, a empresa atuará dentro do estado do Rio Grande do Sul e só atenderá pedidos de fora do estado em projetos especiais. Após a consolidação da empresa, a empresa pretende expandir seu market share nos estados de São Paulo e Rio de Janeiro.  

A venda do produto é feita por meio de empresas de arquitetura, engenharia e lojas de produtos para automação residencial. O contato e controle dos pontos de venda será feito pelo vendedor da empresa.

3.3 -  A Política de Preços

Atualmente, o produto desenvolvido pela NETWORK TODO é singular no mercado, não existindo um produto concorrente no curto prazo. Além disso, o público alvo de venda são pessoas com grandes recursos econômicos e que desejam conforto. Neste contexto, a política de preço da empresa é estabelecer um preço que cubra custos fixos da empresa, investimentos em desenvolvimento, custos de produção e uma margem de lucro que satisfaça a meta de lucratividade anual.  Caso ocorra o surgimento de um produto concorrente no mercado, a política de preços será mantida. A empresa tem como objetivo associar a qualidade de seu produto ao preço. Caso o market share venha a diminuir, a empresa diminuirá a meta de lucro com o produto, diminuindo o valor final do mesmo. Porém, para satisfazer a meta de lucro global anual da empresa, um novo produto deverá ser colocado no mercado. Para isso, a empresa manterá uma equipe de desenvolvimento constante.

3.4 -  Propaganda e Promoção

A propaganda para disparar a venda inicial seria veiculada em televisão em reportagens específicas. Uma das intenções é criar um 'show room', mostrando todas as vantagens do produto. As demonstrações de facilidades, mobilidade, segurança e privacidade no ambiente atrairia muitos curiosos que difundiriam também essa informação.

Além disso, o produto seria apresentado às construtoras através de empresas de arquitetura e engenharia. Para isso, uma meta da empresa é criar um bom relacionamento com arquitetos, engenheiros e empresários do ramo.

3.5 -  Serviços de Pós-Venda e de Garantia

A empresa tem um controle rígido sobre o funcionamento do software e em caso de falhas encontradas no produto, estas seriam corrigidas imediatamente sem custos. 

A empresa mantém contato com os clientes de forma a obter reports sobre o sistema e verificar se eles têm alguma necessidade de aprimoramento do sistema ou dos equipamentos.

Para garantir a comodidade dos clientes, a empresa contará com um sistema de suporte 24 horas. 

4 -  Plano de Projeto e Desenvolvimento

4.1 -  Estágio Atual do Desenvolvimento


Até o presente momento, foi delineado um produto com características abordadas no tópico 3.2.  Para o completo desenvolvimento deste produto ainda são necessários maiores estudos sobre as tecnologias empregadas e a integração/escolha de equipamentos já presentes no mercado.

Foi realizado um estudo de mercado, levando em consideração três itens principais: demanda, concorrência e preço. Apesar disso, ainda não há segurança em nossas afirmações a respeito destes três itens. A insegurança é proveniente de uma conclusão baseada em uma amostra muito pequena. Para que nós possamos obter maior confiança em nossos dados, será preciso fazer uma pesquisa de mercado com amostras maiores. Essa pesquisa deverá ser realizada na próxima etapa de nosso plano de projeto, uma vez que é o item de maior prioridade. Um estudo financeiro, baseado em nosso plano de negócio, mostrou que o produto vem a ser lucrativo e que o retorno de investimentos deve ser em médio prazo.

Cronograma de estudo de mercado

TAREFAS
PRIMEIRO ANO


JAN
FEV
MAR
ABR
MAI
JUN
JUL
AGO
SET
OUT
NOV
DEZ

Pesquisa  de campo













Avaliação dados













Cronograma de divulgação

TAREFAS
SEGUNDO ANO


JAN
FEV
MAR
ABR
MAI
JUN
JUL
AGO
SET
OUT
NOV
DEZ

Divulgação na mídia













Visita aos possíveis parceiros













Visita aos possíveis clientes













Cronograma de desenvolvimento do produto.

TAREFAS
PRIMEIRO ANO
SEGUNDO ANO


JAN
FEV
MAR
ABR
MAI
JUN
JUL
AGO
SET
OUT
NOV
DEZ
JAN
FEV
MAR
ABR
MAI
JUN

Projeto Sistema


X
X















compra equipamento (PDA c/camera - AccesPoint - Telefone s/Fio - VoIP)


X

 

 












testes de funcionalidades dos equipamentos



X

 

 











captura-video




X



 










protocolo comunicacao VoIP




X
X
X
X
X
 
 
 
 






protocolo de comunicacao entre servidor - PDA




X
X
X
X
X 
 
 
 
 






configuraçao servidor - QoS / controle de acesso / etc.






X
X
X

 
 
 






email









X
X


 
 




compra equipamento (roteadorServidor - ModelADSL - Camera IP - switch)











X



 



vigilancia











X
X
X

 
 
 

video porteiro











X
X
X

 
 
 

integracao dos produtos














X
X



testes 
















X
X

Cronograma Geral

CRONOGRAMA
PRIMEIRO ANO
SEGUNDO ANO


J
F
M
A
M
J
J
A
S
O
N
D
J
F
M
A
M
J
J
A
S
O
N
D

estudo de mercado

























divulgação

























desenvolvimento do produto

























4.2 -  Plano de Gestão dos Riscos

Os principais riscos para a empresa são: baixa demanda e concorrência. Para contornar o risco de baixa demanda, pretende-se divulgar o produto em ambientes onde produtos tecnológicos têm grande aceitação.  Além disso,  a empresa pretende firmar parcerias com diversas empresas do ramo de entretenimento e automação residencial. Desta forma, o produto será veiculado juntamente com outros produtos que já tenham grande penetração no mercado.

Além disso, de acordo com o plano financeiro, uma demanda baixa, porém não nula é suficiente para impulsionar a receita da empresa.

Para resolver o problema da concorrência a empresa pretende se consolidar no mercado com um produto de qualidade e com grandes diferenciais. Caso empresas comercializem produtos semelhantes, a empresa lançará novos produtos com funcionalidades extras para garantir uma superioridade na proposta.

5 -   Plano Financeiro

5.1 -   Investimento Inicial

NATUREZA DO INVESTIMENTO
 VALOR 

I - INVESTIMENTO INICIAL

  1.1. Computador pessoal (5 PC’s)
 R$         10.000,00 

  1.2. Telefone/fax
 R$              400,00 

  1.2. Switch
 R$              160,00 

  1.2. Modem/Roteador
 R$              250,00 

  1.3. Impressora/Multifuncional
 R$              600,00 

  1.4. Automóvel (1)
 R$         24.000,00 

  1.5. Mobiliário 
 

         5 mesa com gavetas
 R$           2.000,00 

         1 mesa para reuniões 
 R$              600,00 

         11 cadeiras
 R$           3.300,00 

         1 estante 
 R$              200,00 

SUBTOTAL (I)
 R$         41.510,00 

II - DESPESAS PRÉ-OPERACIONAIS

  2.1. Software necessário
 R$           1.400,00 

  2.2. Registro da empresa
 R$           1.000,00 

  2.3. Gasto com reformas no imóvel
 R$         10.000,00 

  2.4. Outras
 R$           2.000,00 

SUBTOTAL (II)
 R$         14.400,00 

TOTAL (1+2)
 R$      55.910,00 

5.2 -  Despesas Fixas

DESCRIÇÃO DO CUSTO FIXO
VALOR/MÊS

1 - Salários
 

Secretária
 R$                   600,00 

Suporte Técnico
 R$                   800,00 

Encargos sociais sobre salário
 R$                   462,00 

2 - Pró-labore
 

Giovani Facchini
 R$                3.000,00 

Renato Costa
 R$                3.000,00 

Rodrigo Schramm
 R$                3.000,00 

Tiago Sant'Anna
 R$                3.000,00 

INSS Pró-Labore
 R$                2.400,00 

3 - Honorários do contador
 R$                   150,00 

4 - Marketing/Publicidade
 R$                3.000,00 

5 - Aluguel
 R$                   800,00 

6 - Manutenção
 R$                   150,00 

7 - Telefone/Internet
 R$                   400,00 

8 - Gasolina
 R$                   800,00 

9 - Outras despesas
 R$                   800,00 

TOTAL
 R$           22.362,00 

5.3 -  Resultado financeiro projetado

Primeira fase: 18 meses

Custo de desenvolvimento do produto:
R$     78.890,00

Receita:
R$ 0,00

RESULTADO
R$     -78.890,00

Segunda fase: 12 meses

Custo fixo:
 R$   268.344,00 

Comissão Vendas:
 R$     59.196,00 

Custo Investimento Inicial:
R$ 55.910,00 

Despesas Produção: (2x10ap 1x20ap)
 R$   205.740,00 

TOTAL DE DESPESAS
R$   589.190,00

Receita de Vendas: (2x10ap 1x20ap):
 R$     591.960,00 

TOTAL DE RECEITAS
R$     591.960,00

RESULTADO
R$         2.770,00

Impostos:
R$            831,00

SALDO
R$         1.939,00

Terceira fase: 12 meses

Custo fixo:
 R$   268.344,00 

Comissão Vendas:
 R$     59.196,00 

Despesas Produção: (2x10ap 1x20ap)
 R$   102.870,00 

TOTAL DE DESPESAS
 R$   430.410,00 

Receita de Vendas: (2x10ap 1x20ap):
 R$      591.960,00 

TOTAL DE RECEITAS
 R$      591.960,00 

RESULTADO
 R$      161.550,00 

Impostos:
R$        48.465,00

SALDO
R$      113.085,00 

