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· 1. O Projeto
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1.1 Resumo

A Empresa

A WEB Commerce tem como objetivo desenvolver soluções de informática para o área de comercio eletrônico. Os sócios que formam a empresa são os alunos cursando a disciplina Empreendimentos em Informática, no primeiro semestre de 1999. A idéia do negócio surgiu  durante as aulas da mesma como forma de exercício na elaboração de planos de negócio.

Área de Atuação

A WEB Commerce tem o propósito de atender as necessidades de empresas que desejam atuar na área de comercio eletrônico, onde dependendo da empresa, ela pode pensar em atrair cliente em âmbito nacional, internacional e até mesmo clientes locais que nunca foram até a loja.

Qualificação dos fundadores

Os sócios da empresa também são alunos graduandos do curso de Ciência da Computação da Universidade Federal de Pernambuco e já  com bastante experiência profissional no desenvolvimento de sistemas e WEB sites.

Mercado Potencial

O nosso público alvo são as empresas que querem atuar com tecnologia de comércio eletrônico no Brasil e no exterior. Atualmente pode-se encontrar uma grande variedade de empresas que disponibilizaram seus serviços via Internet  Embora a maioria das empresas não tenha conseguido lucro com o comércio eletrônico, acredita-se que a longo prazo a Internet será a principal via de comércio no mundo. Há cerca de 414 mil sites comerciais ativos na WEB e projeta-se para 2002 cerca de 1,6 milhão deles.

O Produto

O produto que a WEB Commerce  irá desenvolver é o WEB Sales.  Este produto é voltado para empresas que estejam interessadas na venda de produtos via internet.  Devido a grande heterogeneidade das empresas atuantes no mercado, o nosso produto está disponível em três versões: WEB Sales Versão Simples, WEB Sales Versão Intermediária e WEB Sales Versão Avançada, para que o mesmo possa atender os perfis e  necessidades de cada empresa. 

1.2 Missão

Desenvolver soluções com o intuito de realizar a venda de produtos via internet, de uma forma simples, atrativa e segura. 

1.3 Objetivos

A principal finalidade da WEB Commerce é tornar-se referência no mercado nacional e internacional de soluções de informática na área de comércio eletrônico.

· 2. Os Empreendedores

2.1 Perfil dos Sócios

2.1.1 Giordano Ribeiro Eulálio Cabral 


Data de Nascimento:
 14-12-76


Naturalide:                           Recife-PE


Qualificação técnica:


Graduando em Ciência da Computação pela UFPE.

Experiências profissionais:

Três anos de experiência em empresas locais de informática, trabalhando como instrutor, programador e prestador de serviços.

· Março/94 a Julho/95  -  Galileo Informática e Torricelli Informática

· Agosto/95 a Dezembro/96  -  Plug Informática

Dois anos de experiência em gerência de empresa, como diretor do CITi (Centro Integrado de Tecnologia da Informação), Empresa Júnior do DI/UFPE.

· Abril/97 a Junho/97 – Diretor Trainee

· Julho/97 a Dezembro/97 – Diretor de Cursos

· Janeiro/98 a Dezembro/98 – Diretor Presidente

Além de ocupar os seguintes cargos:

· Junho/98 a Maio/99 - Presidente do Conselho Deliberativo da FEJEPE (Federação de Empresas Juniores do Estado de Pernambuco)

· Janeiro/99 a Maio/99 – Conselheiro do CITi

· Agosto/99 a Maio/99 – Membro da Comissão Organizadora do VII ENEJ – Encontro Nacional de Empresas Juniores, em Recife-PE.

· Agosto/97 a Maio/99 – Bolsista do CNPq em Engenharia de Software.

2.2 Estrutura Organizacional

O sócio Giordano Ribeiro é o coordenador do projeto. Está encarregado de coordenar todas as funções do projeto, como: desenvolvimento do produto, planos de marketing, financeiro e vendas. Também cabe ao coordenador da empresa delegar tarefas aos demais sócios, que estão subdivididos em grupos específicos, de acordo com a área em que cada um está atuando. A medida que as necessidades da empresa forem surgindo, existe a possibilidade de ampliar o quadro de pessoal, contratando recursos humanos especializados tanto para suporte na execução de tarefas administrativas quanto técnicas. ??????O Produto

· 3. Plano de Marketing
3.1Análise de Mercado

Este documento trata-se de uma análise de mercado referente a atividade de e-commerce ou comércio eletrônico, isto é, venda de produtos via Internet, abordando principalmente questões sobre usuários, e-commerce no Brasil e no exterior, procurando ressaltar as experiências em várias atividades de comércio existentes atualmente e que foram levadas para a Internet, além de fazer também uma análise da concorrência, ou seja, empresas que trabalhem com tecnologia de e-commerce no Brasil.

Fazer comércio via Internet tem despertado a alguns anos muito interesse das empresas devido a grande possibilidade de atração de clientes, onde dependendo da sua empresa ela pode pensar em atrair cliente em âmbito nacional, internacional e até mesmo clientes locais que nunca foram até a loja. Segundo dados da Matrix Information, a Internet mundial cresceu cerca de 100% em 1998 e deverá crescer de 130 milhões de usuários em 1998 para 337 milhões no ano 2000. No mundo somente as vendas on-line contabilizaram US$ 21,9 bilhões em 1997 devendo crescer para cerca de US$1,2 trilhão em 2002.

Atualmente pode-se encontrar uma grande variedade de lojas que disponibilizaram seus serviços via Internet tais como supermercados, floriculturas, pizzarias, empresas de turismo, lojas que vedem  CDs, livros, carros. Segundo pesquisa realizada pela empresa Activmedia (www.activmedia.com), 46% da empresas que realizam vendas on-line reportaram lucro em 1998. Mesmo que a maioria não tenha conseguido ainda lucro com o comércio eletrônico acredita-se que a longo prazo a Internet será a principal via de comércio do mundo e quem começar logo a investir na Internet será aquele que terá os melhores resultados no futuro. Atualmente há cerca de 414 mil sites comerciais ativos na WEB e projeta-se para 2002 cerca de 1,6 milhão deles.

Podemos citar dois exemplos de empresas que realizam o comércio eletrônico onde a primeira existe somente na Internet e outro exemplo trata-se de um supermercado que começou a realizar vendas on-line. O primeiro exemplo trata-se da Amazon Books (www.amazon.com)  cujo carro chefe é a venda de livros pela WEB. Estima-se que esta empresa ainda não tenha dado lucro desde o início de suas atividades, mas que por acreditar-se que a longo prazo irá contornar esta situação suas ações valem hoje cerca de US$ 10 bilhões. Para comprovar isto, ela saltou de um faturamento de US$ 15,8 milhões em 1996 para US$ 147 milhões em 1997 e estimou-se que em 1998 tenha faturado quase US$ 400 milhões. O segundo exemplo trata-se do supermercado brasileiro Pão-de-Açúcar, onde inicialmente começou suas atividades com um sistema de delivery por telefone e mais tarde fora estendido para a Internet, e este responde hoje por cerca de 16% em 1998 do delivery contra com os 4% no início das atividades, e só em março de 1999 faturou cerca de R$ 720 mil. Foi investido aproximadamente R$ 2 milhões e o número de clientes que usam este serviço cresce cerca de 10% ao mês e atualmente são quase 100 mil clientes. 

Um outro fator que influencia o comércio pela Internet é a redução de custos e melhoria do serviço prestado. Segundo pesquisas com companhias americanas que adotaram o comércio eletrônico para realizar suas compras, registraram reduções da cerca de 30% em custos com mão-de-obra e 20% nos custos de material. Isto explica o fato de muitas empresas adotarem a Internet como veículo de comunicação entre seus clientes e fornecedores. Para o comércio eletrônico ela aparece como uma forma mais eficiente de atendimento ao público e também como capaz de atrair novas oportunidades de vendas, já que uma loja virtual está “aberta” durante 24 horas todos os dias.

A Internet possui um tipo de cliente com um nível muito maior de exigência do que outros tipos de clientes, já que quando ele visita o site de uma loja, em sua maioria, sabe exatamente o que pretende comprar, sendo muito pouco a quantidade daqueles que compram por impulso. A experiência de shoppings virtuais tem crescido bastante no Brasil, onde o principal atrativo neste tipo de negócio é a diluição dos custos de implantação e marketing entre todos os participantes. Por esta solução acredita-se também que a venda por impulso na WEB possa ser aumentada. Apesar de ser uma boa solução, existem empresas que optaram por um site independente e estão obtendo bons resultados, com por exemplo a Morumbi Flores, onde a Internet responde por uma fatia de 15% a 20% de suas vendas.

No Brasil, apesar de existirem alguns exemplos de empresas investindo pesado em comércio eletrônico, de um universo de 170 empresas consultadas em pesquisas realizadas pela empresa de consultoria Ernst & Young, 46% delas não estão interessadas em iniciar sues negócios na WEB. Mesmo que possuam como objetivo a busca de novos mercados, ainda existe um grande empecilho que é a falta de segurança.  Em contrapartida, no Brasil, de um universo de 1,9 milhões de usuários de Internet no país, 19% deles já realizam compras online e 62% planejam fazer num futuro próximo.    

Apesar da grande corrida  mundial para dominar esse novo mercado, poucas empresas em Pernambuco já possuem a opção de comercializar através da Internet, o que implica num grande mercado ainda não explorado, na qual a WEB Commerce terá a vantagem de ainda não ter nenhuma concorrente local que ofereça um serviço de qualidade mínima para a comercialização eletrônica através da WEB.  Entretanto apesar desta vantagem isto significa que os empresários locais estejam preparados para tal evolução, uma vez que o grande empecilho está na criação de uma estrutura de logística que garanta a qualidade do serviço a ser oferecido.

3.2 Descrição do Produto

O produto que a WEB Commerce  irá desenvolver está disponivel em três versões: WEB Sales Versão Simples, WEB Sales Versão Intermediária e WEB Sales Versão Avançada, para que o mesmo possa atender os perfis e  necessidades de cada empresa. 

Versão Simples

Esta versào vai possibilitar a criação do catálogo dos produtos oferecidos pela empresa, o que pode incluir nome, descrição, foto e preço de cada um. A alteração desse catálogo vai ser facilitada  pelo próprio sistema que vai oferecer telas intuitivas de se usar. O sistema também será capaz de oferecer promoções sempre que for  de vontade da empresa. A segurança a ser utilizada nessa versão é oferecida pela ferramenta de implementação. No entanto, o sistema não irá oferecer formas de pagamentos automáticas, ou seja, a forma como o usuário irá pagar pela compra dos produtos será de responsabilidade da empresa contratante. 

Versão Intermediária

Todos os recursos oferecidos pela Versão Simples também estarão disponíveis nesta. O que esta versão vai fornecer a mais são as formas de pagamento automáticas seja pelo número do cartão ou por débito automático em uma conta existente na empresa. A WEB Commerce vai utilizar vários recursos modernos de segurança na parte de pagamentos tentando manter o sigilo das informações dos clientes.

Versão Avançada

Esta versão inclui todos os recursos oferecidos na Versão Intermediária.  O que vai ser oferecido a mais é um contato maior com os clientes das empresas, onde a partir do cadastro deles vai ser possível identificar o perfil de cada cliente e então as páginas na Internet poderão ser modificadas dinamicamente mostrando produtos e promoções que possam interessar a cada usuário.

3.3 Concorrência

Diante da evolução do comércio eletrônico, eis algumas empresas que já estão trabalham com soluções para comércio eletrônico:

Tesla (www.tesla.com.br) – criada em 1995, trabalha principalmente com comércio eletrônico e entre seus clientes estão:

· Makron Books – o site desta editora permite realizar compra de livros.

· Sé Supermercados – supermercado on-line de mesmo nome, e que se mostra como um dos principais sites de supermercados on-line do país.

· Farmalife – projeto do grupo Amil para venda de medicamentos via Internet

· Fun by Net – venda de ingressos on-line para shows, peças de teatro e espetáculos de dança 

Esta empresa possui entre outros clientes o provedor Mandic, Sistema Globo de Rádio, Itaú Seguros, Banco Inter American Express, entre outros que podem ser vistos no site da empresa. Segundo eles, utilizam tecnologia própria para comércio eletrônico.

UOL (www.uol.com.br/compras/) – um dos maiores provedores do Brasil e em conjunto com a Perrotti Informática, possui em seu site um espaço chamado Compras do UOL, um shopping virtual onde estão inseridas cerca de 55 lojas virtuais e entre elas:

· Pão-de-Açúcar Delivery – site de supermercado on-line do grupo Pão-deAçúcar, que fora desenvolvido em parceria com o UOL, empregando tecnologia Microsoft.

· Livraria Cultura – livraria virtual da Livraria Cultura de São Paulo

· Loja 3Com – loja para vendas de produtos da 3Com

· WEB Flores – floricultura on-line.

Todas as lojas juntas apresentaram um faturamento de R$ 1,5 milhões e a construção de uma loja neste shoppping custa em trono de R$ 20 mil sem contar com a manutenção.

Sterling Commerce – empresa canadense que difundiu seus serviços de soluções para comércio eletrônico, especializada principalmente em realização de comércio business-to-business. Fechou o ano de 98 com um faturamento de mais de US$ 12 milhões. Este lucro corresponde as suas atuações aqui e no México, pois o seu escritório no Brasil também é responsável pelas suas operações naquele país. 

3.4 Divulgação

A partir  do segundo ano, quando a WEB Commerce já estiver terminado a primeira fase de implantação do sistema a WEB Commerce passará a comercializar o sistema, tendo então que atacar de forma mais agressiva o mercado no sentido de divulgar o nome e serviços da empresa. Para isso será criada uma home page da empresa, onde poderá ter informações sobre a empresas, os serviços oferecidos pela mesma e helpdesk para os clientes. Essa página terá como principal função difundir o nome da empresa na Internet onde essa página terá vários banners que apontarão para a mesma em diversas páginas da WEB, nisso essa página terá um cadastro em todos os principais sites de busca do mundo e várias propagandas em páginas comerciais que possuam usuários de perfil similar aos nossos clientes. 

A página da WEB Commerce será atualizada semanalmente, podendo essa freqüência variar sempre que necessário. Essa página será um dos portões principais para a captação de novos clientes que desejam contratar nossos serviços, logo qualquer mensagem postada para essa página deverá ter uma resposta em menos de 24 horas.

3.5 Conclusão 

Tendo como base o que fora relatado no início de nossa análise, percebe-se nitidamente que o comércio eletrônico está crescendo, principalmente nos USA. No Brasil ainda são modestos os investimentos, mesmo que as pesquisas apontem para um crescimento e que aqueles que hoje possuem seus negócios na Web acreditem que a longo prazo esta forma de negócio será cada vez mais utilizada. Mesmo que em Pernambuco ainda haja pouco interesse dos empresários em dispor seu negócio via comércio eletrônico, devido a questões anteriormente comentadas e se pensarmos alem disso, em fornecer soluções para outros estados do país e que a concorrência será forte, abrir uma empresa especialista em soluções de comércio eletrônico ainda e viável devido aos seguintes pontos:

· não conseguiram encontrar ainda uma solução que seja aquela que ira atrair grandes quantidades de clientes, seja empresas ou usuários. Claro que a idéia de shoppings virtuais seja a que mais se aproxima do desejado hoje em dia, mas ainda existe uma grande quantidade de empresas que acreditam numa solução mais individualizada.

· Possibilidade de se trabalhar tanto com soluções próprias como estabelecer parceria com empresas que ofereçam tecnologia para a realização de comércio eletrônico, e pelo que se configura este um híbrido disto seja o mais adequado para oferecer soluções rápidas e de baixo custo.

· Existe ainda uma grande quantidade de empresas (46% segundo pesquisa) que não estão ainda interessadas em  iniciar seu negócio na web, o que não significa que um dia não se interessem, principalmente se levarmos em consideração que muitos resultados de pesquisa anteriores sobre a evolução de comércio eletrônico na web foram modestos se comparados com os resultados na prática.

· 4. Plano de Vendas
4.1 Estratégia Geral de Vendas

Foram definidas três versões do software devido às diferentes características dos clientes. Estas diferenças estão relacionadas ao porte da empresa, a capacidade de investimento em tecnologia e ao objetivo do uso do software.

Através destas versões, podem-se criar produtos com preços e soluções diferentes, e, assim, todo o mercado será atingido.

Nome da Versão
Características
Público Alvo

Versão Simples
· Preço mais acessível

· Interface amigável

· Solução básica para vendas de produtos via internet

· Capacidade de oferecer promoções

· Não realiza pagamento automático via internet
· Empresas que não estão interessadas ou preparadas para pagamento automático via internet

Versão Intermediária
· Interface amigável

· Capacidade de oferecer promoções

· Forma de pagamento automático via internet

· Utilização de recursos modernos de segurança
· Empresas que desejam realizar  o comércio eletrônico de seus produtos com pagamento automático via internet

Versão Avançada
· Interface amigável

· Capacidade de oferecer promoções

· Forma de pagamento automático via internet

· Utilização de recursos modernos de segurança

· Identificação do perfil dos clientes 

· Páginas dinâmicas
· Empresas que desejam realizar  o comércio eletrônico de seus produtos com pagamento automático via internet e queiram levar em consideração o perfil dos seus clientes

4.2 Política de Preços

O preço do produto da WEB Commerce vai variar de acordo com as necessidades e limitações do cliente, ou seja, será distinto entre as versões. A Versão Simples terá um nível mais baixo de preço, enquadrando-se em  uma faixa de mercado onde o preço é o fator mais importante na compra de um software. Enquanto, a Versão Avançada terá um preço mais elevado, atendendo  aos clientes que pagam pela qualidade.

4.3 Potencial de Vendas

O produto da WEB Commerce possui um grande potencial de vendas junto às empresas que já têm infra-estrutura de entrega, pois elas já possuem logística de distribuição, característica necessária a todas as empresas que adquirirem o software.

As empresas presentes na Internet também são clientes em potencial, pois elas já assimilaram a cultura da Internet e já adquiriram a infra-estrutura necessária ao acesso à rede.

Seguem abaixo alguns dos setores de mercado propícios à compra do produto da WEB Commerce:

· Restaurantes

· Perfumarias

· Lojas de Presentes

· Livrarias

· Lojas de CD e de Vídeo

· Supermercados

· Farmácias

· Ingressos e Passagens

Através de pesquisa realizada com profissionais e revistas da área, estima-se que, em 2001 / 2002, haverá um forte crescimento em comércio eletrônico, aumentando as chances reais de negócio para a WEB Commerce neste período. Segundo o IDC (International Data Corporation), o comércio eletrônico atingirá mais de US$ 400 bilhões em 2002.

Abaixo, é exibido um gráfico que mostra as tendências das vendas online, no mundo, nos próximos anos.

4.4 Estimativa de Vendas da WEB Commerce

Os números abaixo correspondem à quantidade de produtos comercializados pela WEB Commerce. O X indica que não houve comercialização no período indicado.

Ano / Semestre
Versão Simples
Versão Intermediária
Versão Avançada

1999 / 2
X
X
X

2000 / 1
3
0
0

2000 / 2
5
1
0

2001 / 1
9
1
0

2001 / 2
12
2
1

2002 / 1
15
2
1

2002 / 2
16
3
2

4.5 Serviços de Pós-Vendas

A WEB Commerce oferece serviços de manutenção aos clientes que adquirirem o seu produto. Há duas formas de pagamento dos serviços de manutenção: por hora e mensal.

Para o cliente que optar pelos serviços de manutenção, um contrato entre ele e a WEB Commerce é realizado e, quando o mesmo expirar, poderá ou não ser renovado, dependendo da vontade do cliente.

· 5. Plano de Projeto e Desenvolvimento
5.1 Soluções E-Commerce

Ferramentas

· Microsoft Office

· Microsoft Site Server Commerce Edition
· Internet Connector
Treinamento

· Microsoft Site Server Commerce Edition
Internet Connector

· 1 mês

· Técnicas de segurança

· 1 mes

Versão Simples

Desenvolvimento:

· Análise: 2 meses

· Implementação: 2 meses

· Equipe: 1 analista

 1 programador

 1 WEB designer

Versão Intermediária

Desenvolvimento:

· Análise: 2 meses

· Implementação: 3 meses

· Equipe: 1 analista

 1 programador


        1 WEB designer

Versão Avançada 

Desenvolvimento:

· Análise: 2 meses

· Implementação: 3 meses

· Equipe: 1 analista

 2 programadores


        1 WEB designer

· 6. Plano de Financeiro
6.1 Investimento Inicial

Natureza do Investimento
Valor

1 – Equipamentos


     1.1 – 10 microcomputadores (conf. 300 Mhz, Ram 32 Mb/128 Mb, Hd 4.3 Gb)
11.100,00

     1.2 – 1 impressora laser HP 1100
1.200,00

     1.3 – 1 impressora jato tintaHP 695
550,00

     1.4 - Equipamentos para rede
783,00

     1.5 – Aparelho de fax
400,00

Subtotal (1)
14.033,00

2 – Móveis


     2.1 – Mesa de reunião
200,00

     2.2 – 15 mesas
600,00

     2.3 – 15 cadeiras
600,00

     2.4 - Frigobar
300,00

     2.5 – 2 arcondicionados
1.000,00

     2.6 - armário
650,00

Subtotal (2)
3.350,00

3 – Softwares


     3.1 – Microsoft Site Server Commerce Edition
5.941,00 ($3.945,00)

     3.2 – Internet Connector
5.098,30 ($2.999,00)

     3.3 – Office 97 
848,00 ($499,00)

     3.4 – Windows NT Server 4.0
1.104,00 ($649,98)

     3.5 – Windows NT Workstation 4.0 
441,98 ($259,99)

Subtotal (3)
13.432,30

4 – Registro da empresa 


     4.1 – Junta Comercial, Receita Federal, Secretaria do Estado, Inscrição municipal, despesas do contador
645,00

Subtotal (4) 
645,00

5 – Central Telefônica
400,00

6 – Placa e cartões
2.000,00

7 – Programação visual
600,00

8 – Gastos com reforma no imóvel 
1.000,00

9 – Outros (aparelhos telefone, etc.)
300,00

Total Investimentos Iniciais
21.727,20

6.2 Despesas Fixas

Descrição do Custo Fixo
Valor

1 – Web Hosting 
29,00 (mês) /  348,00 (ano)

     1.1 – registro
50,00 (ano)

2 – Papel, caneta, tinta de impressora, material de limpeza, faxineira, etc.
150,00 (mês) / 1.800,00 (ano)

3 – Manutenção de máquinas
100,00 (mês) / 1.200,00 (ano)

4 – Água, luz, telefone, condomínio
720,00 (mês) / 8.640,00 (ano)

5 – Salários


     5.1 – 1 analista
2.000,00 (mês) / 24.000,00 (ano)

     5.2 – 2 programadores
2.600,00 (mês) / 31.200,00 (ano)

     5.3 – 1 secretária 
590,00 (mês) / 3.540,00 (ano)

     5.4 – 2 estagiários 
500,00 (mês) / 6.000,00 (ano)

     5.5 – 1 Webdesigner
1.000,00 (mês) / 12.000,00 (ano)

Total de Despesas Fixas
7.693,17 (mês) / 88.775,00 (ano)

6.3 Resultado Financeiro Projetado

A Seguir, temos um quadro demonstrando a receita estimada para os três anos de funcionamento da Empresa.

Ano
Produto
Volume de Vendas
Preço

Unitário(R$)
Receita Bruta

Estimada(R$)

2000/1
Simples
3
3.000
9.000


Intermediário
0
15.000
0


Avançado
0
25.000
0

2000/2
Simples
5
3.000
15.000


Intermediário
1
15.000
15.000


Avançado
0
25.000
0

2001/1
Simples
9
3.000
27.000


Intermediário
1
15.000
15.000


Avançado
0
25.000
0

2001/2
Simples
12
3.000
36.000


Intermediário
2
15.000
30.000


Avançado
1
25.000
25.000

2002/1
Simples
15
3.000
45.000


Intermediário
2
15.000
30.000


Avançado
1
25.000
25.000

2002/2
Simples
16
3.000
48.000


Intermediário
3
15.000
45.000


Avançado
2
25.000
50.000

  Total                                           
415.000

6.4 Projeção do Movimento da Tesouraria

Com os dados obtidos, pode-se fazer uma estimativa do fluxo de caixa ao final de 6 semestres.

Especificação

Receita/Despesa
2000/1
2000/2
2001/1
2001/2
2002/1
2002/2

Dinheiro em caixa(Inicial)(R$)
-
-21.795
-25.540
-19.085
2.020
935

Total de Vendas(R$)
9.000
30.000
42.000
91.000
100.000
143.000

Custo de Marketing(R$)
-
-
-
-
-20.000
-20.000

Entradas(R$)
9.000
30.000
42.000
91.000
80.000
123.000

Saídas(R$)
30.795
33.745
35.545
42.895
57.085
63.535

Saldo do Semestre(R$)
-21.795
-3.745
6.455
48.105
22.915
59.465

Dinheiro em caixa(Final)(R$)
(*)

-21.795
(**)

-25.540
(***)

-19.085
(****)

29.020
(*****)

24.935
(******)

60.400

OBS: Saídas = 15% Entrada(Imposto) + Despesas Fixas

(*) No Primeiro Semestre, os sócios não receberão Pró-labore nem salário e serão contratados 1 analista, 1 programador, 1 webdesigner e um estagiário.

(**) No segundo semestre, os sócios não receberão Pró-labore e trabalharão na empresa 1 analista , 1 programador, 1 webdesigner e 1 estagiário.

(***) No terceiro semestre os sócios não receberão Pró-labore e trabalharão na empresa 1 analista , 1 programador, 1 webdesigner e 1 estagiário.

 (****) No quarto semestre, trabalharão na empresa 1 analista, 1 programador, 1 webdesigner e 1 estagiário. Cada sócio receberá um Pró-labore de R$ 9.000,00 no semestre (R$ 1.500,00 po mês).

(*****) No quinto semestre, trabalharão na empresa 1 analista, 2 programadores, 2 estagiários, 1 webdesigner e 1 secretária. Cada sócio receberá um Pró-labore de R$ 8.000,00 no semestre (R$ 1.333,33 por mês).

(******) No sexto semestre, trabalharão na empresa 1 analista, 2 programadores, 2 estagiários, 1 webdesigner e 1 secretária. Cada sócio receberá um Pró-labore de R$ 19.000,00 no semestre (R$ 3.166,70 por mês).
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