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1 - APRESENTAÇÃO

A a b e r t u r a  g r a d a t i v a  do m e r c a d o  n a c i o n a l  a t r a v é s  de i n c e n ­

t i vos  do g ov e r n o ,  de r edução  das a l íq u o t a s  de i m p o r t a ç ã o  p a r a  e q u i p a ­
m e n t o s  e m á q u i n a s ,  p r o p o r c i o n a  um c o n v í v i o  no â m b i t o  i n d u s t r i a l ,  

com e l e v a d o s  p ad r õe s  de q ua l i d ad e ,  t e c n o l ó g i c a  e p r o d u t i v i d a d e .
Por  ou t ro  l ado,  as e mp r e s a s  n ac i o na i s  de s se  s e to r  s u j e i t o  a 

c o n c o r r ê n c i a  e x t e r n a ,  s en tem a n e c e s s i d a d e  e m e r g e n t e  da e v o l u ç ã o  na 
q u a l i d a d e  de s eu s  p r o d u t o s / s e r v i ç o s  e o a u m e n t o  na p r o d u t i v i d a d e  

pa r a  s e r e m  c o m p e t i t i v a s  e m a n t e r e m - s e  no m e r c a d o .
Al ém d i sso ,  as e mp r es as  de um modo gera l ,  o b j e t i v a m  con­

q u i s t a r  m e r c a d o s  mai s  e s tá ve i s .  Para  tal ,  dev em a t e n d e r  a n o r m a l i z a ­
ção e l eg i s l a çã o  v igente ,  s a t i s f a zendo  p len ame n t e  as e x i g ê n c i a s  de seus  
c l i e n t e s  em t e r mos  de q ua l i dade ,  preço,  prazo  de e n t r e g a ,  s e rv i ç o s  e 
p ó s - v e n d a .

T é c n i ca s  (ou f i l osof i as )  a dm in i s t r a t i v as  e u r o p é i a s  e j a p o n e s a s  
(CCQ,  JIT,  KANBAM).  têm sido adotadas  v i sando a t ingi r  es tes  obje­

t ivos.
Ou t r o  fato que vem c o n t r i b u i r  p ar a  a u m e n t a r  as e x i g ê n c i a s  

na q u a l i d a d e  e n o r m a l i z a ç ã o  dos  p r o d u t o s / s e r v i ç o s  n a c i o n a i s ,  fo i  a 
a b e r t u r a  do m e r c a d o .

D e n t r o  d e s t e  c e n á r i o  n a c i o n a l  de m u d a n ç a s ,  i n o v a ç õ e s  e 

d e s e n v o l v i m e n t o  t e c n o l ó g i c o ,  ex i ge  p a r a l e l a m e n t e  o a p e r f e i ç o a m e n t o  
c on s t a n t e ,  b u s ca nd o  maior  e f i c i ê nc i a  e q ua l idade .

A e v o l u ç ã o  dos  p r o g r a m a s  de c o m p u t a d o r  vem r e p r e s e n t a n ­
do uma  f o rç a  na qual  se d es t a cam  duas  c o m p o n e n t e s  b á s i c a s .  De um 
l a d o ,  e l a  c o l o c a  nas  m ã o s  do u s u á r i o  f e r r a m e n t a s  c a d a  v ê z  m a i s  
p o d e r o s a s ,  e de ou t ro ,  t o rna  a o p e r a ç ã o  de s se s  i n s t r u m e n t o s  uma  t a re ­
fa mai s  s impl es  e in tu i t iva .  Com es tas  novas  t ec no l og ia s  cada  vez mais  
se a u m e n t a  a a g i l i d a d e  das o pe r aç õe s  e c o n s e q u e n t e m e n t e  a e f i c i ê nc i a .
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2 - HISTÓRICO EVOLUTIVO

P ar a  ser  ter  uma boa m e d i d a  de q u an t o  chão  j á  foi  p e r c o r r i d o  
n es t a  á rea ,  bas ta  l e m b r a r  que,  a l guns  anos  a t rá s ,  o p e r a r  um P e r s o n a l  
C o m p u t e r  ( p o p u l a r m e n t e  c onhec i do  como PC) s i g n i f i c a v a  ter  a co r agem 
de e n f r e n t a r  a e s f i nge  r e p r e s e n t a d a  pe los  c a r a c t e r e s  C>:  ( s i na l  apre ­
sen tado  nos s i s t emas  operac i ona i s  DOS) ,  co lo ca do s  e n i g m a t i c a m e n t e  no 

can to  e s q u e r d o  su p e r i o r  da t e la  do mo n i t o r .  Hoje  não só e x i s t e m  
d e z e n a s  de p r o d u t o s  que  f a c i l i t a m a m a n i p u l a ç ã o  do s i s t e m a  o p e r a ­
c i ona l ,  co mo  ex i s t em s is t emas  grá f i cos ,  que p e r m i t em  tota l  i n t e r a t i v i ­
dade  i n t u i t i v a  com o usuár io .

O g rande  avanço na evo lu ção  dos c o m p u t a d o r e s  p es s o a i s  foi  

no ano  de 1984.  A A p p l e  nos  E s t a d o s  U n i d o s  l a n ç a  o c o m p u t a d o r  
M a c i n t o s h ,  e com e le  um s i s t e m a  o p e r a c i o n a l  t o t a l m e n t e  g r á f i c o  e 
i n tu i t i vo ,  não e x i s t i ndo  mais  a n ec e s s i d a de  de se d e c o r a r  c om a n d o s .

P or  sua  vêz no ano de 1990 (após  6 anos  do l a n ç a m e n t o  do 
Ma c i n t os h ) ,  a IBM lança  no mercado  o Wi nd ons ,  cóp i a  do s i s t em a  grá­
f ico  da Appl e .  A g rande  v an t ag em  que r e v o l u c i o n a r a m  a c o m p u t a ç ã o  

e s t a  na s i m p l i f i c a ç ã o  da f o r m a  de c o m o  o u s u á r i o  i n t e r a g e  com a 
m á q u i n a .

O u t r a  t e n d ê n c i a  que  se d e l i n e a  de m a n e i r a  c a d a  v êz  m a i s  
a c e n t u a d a  é a u t i l i zação  do micro  como um t e r m i n a l  de c o m u n i c a ç ã o  
de d ados  r emo to .  Ou seja ,  den t ro  de a l gun s  anos ,  e m p r e s a s ,  p es so as  
f í s i cas ,  e s c r i t ó r i os  e r es i dênc i as  poderão  es ta r  c o n e c t a d o s  on- l i ne ,  for­
m a n d o  g r a n d e s  r edes  para  t r oc a  de q u a l q u e r  i n f o r m a ç ã o .

D e z e n o v e  anos  depoi s  do s u rg i m e n t o  do p r i m e i r o  m i c r o c o m ­
putador  e t reze anos depois  do pr imeiro PC, os de sdob ramen tos  da tec­
n o l o g i a  d e s s a s  p e q u e n a s  e p o d e r o s a s  m á q u i n a s  a i n d a  m a n t e m  em 
p l en o  c r e s c i m e n t o  a c a p a c i d a d e  de c h a m a r  a a t e n ç ã o  e i m p r e s s i o n a r  
até m e s m o  p e s s o a s  que  a c o m p a n h a m  de pe r to  a sua  e v o l u ç ã o .
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Pra t i c amente  em cada número de r evi s ta  ou j o rn a l  (em espe­
cial  nos pa í ses  mais  avançados ) ,  é poss íve l  e n c o n t r a r  a n o t í c i a  do s u r ­

gimento  de um novo sof tware  ou equ ipamento  ou mesmo de uma nova 
a p l i ca çã o  de p r odu tos  j á  ex i s t en t es .

N e s s e  m o v i m e n t o  i n c e s s a n t e ,  a t e c n o l o g i a  d i g i t a l  vem c o n ­
q u i s t a n d o  e s p a ç o s  cada  vêz mais  e x p r e s s i v o s  em t odos  os r a mo s  das  
a t i v i d a d e s  h u m a n a s .  A p l i c a ç õ e s  antes  r e s t r i t a s  a uma  p e q u e n a  e l i t e  de 
u s u á r i o s  em p o u co  t e m po  se t r a n s f o r m o u  em f e r r a m e n t a s  de a m p l a s  
u t i l i z a çõ e s .  F en ô m e n o  i dên t ico  vem sendo r e g i s t r ad o  na á r ea  de m ul t i ­

mí di a .  A p e n a s  uns  anos  at rás ,  a m u l t i m í d i a  - que  u t i l i z a  m i c r o c o m ­
p u t a d o r e s  e o u t r o s  e q u i p a m e n t o s  para  p r o c e s s a r  so ns  e i m a g e n s ,  não 
p a s s a v a  de p r o j e t o  de l a bo r a t ó r i o  das e m p r e s a s .  Ho je ,  n u m e r o s a s  ap l i ­
caçõ es  dessa  t ecn o lo g i a  es tão d i spon í ve i s  no mer cado .  Um dos as pec t os  

e s t i m u l a n t e s  da p o pu l a r i z a ç ã o  desses  r ec ur sos  de a l t a  t e c n o l o g i a  são as 
p o s s i b i l i d a d e s  que abrem para  seu a p r o v e i t a m e n t o  soc ia l .  No caso  da 

m u l t i m í d i a ,  s u b s t a n c i a l  p a r c e l a  das a p l i c a ç õ e s  v o l t a - s e  p a r a  s e t o r e s  
como t r e i n a m e n t o  e e du cação .  I sso pode  c o n t r i b u i r  para  t i ra r  do c om­
p u t a d o r  a mar c a  de ser  um d i s p o s i t i v o  d i r i g i d o  a p e n a s  para  os con­
t roles ,  áreas  t écn icas  e p rodução .

E m b o r a  a n d a n d o  em c e r t o  d e s c o m p a s s o  c o m  a r e a l i d a d e  
mundi a l ,  os avanços  da t ecno l og ia  chegam ao Bras i l .  Com a qu ed a  do 

DE PI N em final  de 1992, faci l i tou a entrada de produtos  es t rangei ros ,  
p o ré m a t axa  de i mp o s t o  p r a t i c a d o  a i nda  i n i be  a e n t r a d a  de m a i o r  v o ­
lume ( c o n f o r m e  v e r e mo s  a segui r ) .

2.1-  As pec t os  do Mercado  Br as i l e i ro

O m e r c a d o  b r a s i l e i r o  a t u a l m e n t e  c a r a c t e r i z a - s e  pe la  
g r a n d e  e x p a n s ã o  que  es tá  a p r e s e n t a n d o .  Es tá  h a v e n d o  u ma  d i s s e m i ­
nação  cada  vez m ai o r  da c u l tu ra  da i n f o r m á t i c a ,  f a z e n d o  com que  a 
m e s ma  se p o pu l a r i z e .  N ovo s  us uá r i os  da i n f o r m á t i c a  s u r g e m  cada  vez 
m a i s ,  a t r a v é s  da i m p l a n t a ç ã o  e /ou  e x p a n s ã o  de s i s t e m a s  c o m p u t a ­
c i o n a i s  d e n t r o  das  e m p r e s a s ,  a t r a v é s  dos  c u r s o s  i n d e p e n d e n t e s  que  

e s t ã o  se m u l t i p l i c a n d o ,  ou a t ravés  dos cu r so s  i n d e p e n d e n t e s  que  es tão
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se m u l t i p l i c a n d o ,  ou a t ravés  de pes s oa s  que  c o m p r a m  m i c r o c o m p u t a ­
dores  para  uso pes soa l  (própr io) .  Com essa  p o p u l a r i z a ç ã o  e d i vu l ga çã o  
da c u l t u r a  de i n f o r m á t i c a ,  n o t a - s e  uma  t e n d ê n c i a  dos  u s u á r i o s  na 

e s p e c i a l i z a ç ã o  e nos us uá r i os  em p o t e nc i a l  na a q u i s i ç ã o  de c o n h e c i ­
m en to s ,  v i sa nd o  a t omar  con t a t o  com essa  t e c n o l o g i a  e s u p e r a r  o t r ad i ­

c i ona l  “ m e d o ” do c omput ador .
P o r é m ,  como é uma t e c n o l o g i a  e m e r g e n t e ,  n o t a m - s e  

m u i t a s  f a l h as  e n e c e s s i d a d e s  a s erem s u p e ra d a s .
P a r t i c u l a r m e n t e  o r amo da c o m p u t a ç ã o  g r á f i c a  é a inda  

pouco e x p l o r a d o .  Mui to  deve  ser  fe i to  para  p o p u l a r i z a r  e s s a  que  é uma 
f e r r a m e n t a  p o d e r o s í s s i m a .  As i nd ú s t r i a s ,  f i r mas  de c o n s u l t o r i a  e pro­

j e tos ,  arqui tetos ,  const rução civil ,  prof i ss ionais  l i be r a i s  em geral ,  r e ­
p r e s e n t a m  uma gama  e x t e n s a  de u s u á r i o s  em p o t e n c i a l ,  que  p ou co  a 
pouco  es t ão  d es c o b r i n d o  e u t i l i z an do  essa  f e r r a m e n t a .

Por  ou t ro  l ado ,  a t axa  de i m p o r t a ç ã o  da i n f o r m á t i c a  
a t u a l m e n t e  em vigor  f u n c i o n a  como um f re i o  à t o d a  e s s a  t e n d ê n c i a  
i n f o r m a t i z a n t e  que ora se ver i f i ca .  Na m e d i d a  em que  e s s a  t axa  al ta  
l imi ta  a ent rada  de novas tecnologias ,  res t r ingimos  o acesso do merca­
do c o n s u m i d o r  b r a s i l e i r o  ao que há de mai s  m o d e r n o  em t e r mo s  de 
d e s e n v o l v i m e n t o  m un d ia l ,  não se c o n s e g u e  s u p r i r  t oda  a d e m a n d a  do 
m e r c a d o  b r a s i l e i r o ,  f ic a nd o  uma boa  par t e  r e p r i m i d a  ( l a t e n t e ) .

Com a a be r t u r a  do m er c a d o  as i m p o r t a ç õ e s  e a e n t r a ­

da de e m p r e s a s  e s t r a n g e i r a s  no m e r c a d o ,  o pa í s  d e v e r á  a s s i s t i r  a 
u m a  s u b s t a n c i a l  c r e s c i m e n t o  e r e n o v a ç ã o  do p a r q u e  i n s t a l a d o  de 

c o m p u t a d o r e s .  Esse  f en ômen o,  a e xe mp lo  da p o p u l a r i z a ç ã o  de ou t ros  
p r o d u to s  de t e cn o l o g i a ,  tem c on d i ç õ e s  de oc o r re r  em p razo  m e n o r  do 
qu e  n o r m a l m e n t e  se p en sa .  Em g r a n d e  p a r t e ,  i s so  é g a r a n t i d o  pe l a  
p r ó p r i a  t e c n o l o g i a ,  que  e v o l u i  com r a p i d e z  e ao m e s m o  t e m p o  se 
to rna  mai s  a ce s s í v e l  com o ganho  de e sca l a  e a c o n s e q ü e n t e  r edu ção  
de preços .  A h i s tó r i a  de ou t ros  p rodu tos  e l e t r ô n i c o s  s u r g i d o s  r e c e n t e ­
mente  ofer ece  uma  idéia  de quão explos iva  poderá  ser  a en t r ada  do 
se tor  de i n f o r m á t i c a  no eixo das leis  de mer cado .  P o u c o s  anos  at rás ,  
q u a n d o  f o ram l an ç a d o s ,  os a p a r e l h os  de v ídeo  c a s s e t e  c o n s t í t u i a m  uma 
c l a s se  de p r o d u t o s  p r a t i c a m e n t e  e x c l u s i v o s  da f a t i a  de c o n s u m i d o r e s  
com ma io r  p od e r  a qu i s i t i v o .  Não t a r dou ,  po r ém,  pa r a  que  uma a u t ên ­

8



t i ca  febre  de v i d e o - lo c ad o ra s  a s so l as se  as p r in c ip a i s  c i d ad es  do país ,  

i n d i c a n d o  que  os e q u i p a m e n t o s  e s t a v a m  i n s t a l a d o s  em g r a n d e  n ú m e r o  
de r e s i dê nc ia s .  Hoje ,  aque la  febre  passou,  i n d i c a n d o  que  o p r o du to  j á  
não c o n s t i t u i  n o v i d a d e  e foi  i n c o r p o r a d o  ao d i a - a - d i a  dos  c o n s u m i ­

d or es .
O mer cado  é p romis so r ,  vi s to  que a r e v i s ã o  das t axas  

de i m p o r t a ç ã o  da i n f o r m á t i c a  es tá  em cur so ,  até por  p r e s s õ e s  i n t e r n a ­
cionais ,  e a economia  já esta dando sinais de recuperação,  o que fará 
com que  a méd i o  prazo ,  haja  uma m od i f i c a ç ã o  do q u ad r o .  P o r t a n t o ,  a 
e m p r e s a  q u e  q u i z e r  t e r  s u c e s s o  d e v e r á  e s t a r  b em  p r e p a r a d a  p a r a  
a t u a r  q u a n d o  da q u e d a  das b a r r e i r a s  a l f a n d e g á r i a s  c o n j u g a d o  com o 
c r e s c i m e n t o  da e c o n o m i a  b r as i l e i r a .
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3 - ESTRUTURA DA EMPRESA

3.1 - Hi s tó r ico  da Empresa

A E m p re s a  Pixe l  Sys t ems  foi  c r i a d a  em A G O S T O / 9 0  

pela obst inação de seus sócios,  pelo gosto da informát ica  e pela von­
t a d e  em p o p u l a r i z á - l a ,  l e v a n d o  m a i s  e m p r e s a s  os i n s t r u m e n t o s  e 
s u p o r t e  n e c e s s á r i o s  para  e l ev a r  os í n d i ces  de p r o d u ç ã o ,  p r o d u t i v i d a d e  
e q u a l i d a d e  das  m e sm as .

A Empresa esta s i tuada no endereço  abaixo:  

Endereço:  Av. Cândido de Abreu,  526 / 102 - A 
Centro Civico - Cur i t iba

Em A b r i l / 9 1 ,  s e n t i d o  um a u m e n t o  na d e m a n d a  do m e r c a ­
do,  e n e c es s i t a n do  de um local  com mai or  e s paço  f í s i co ,  para  a t en de r  a 

e s s e  a u m e n t o  da d e m a n d a ,  a E m p r e s a  m u d o u - s e  p a r a  o e n d e r e ç o  
atual ,  em i ns t a l açõe s  a lugadas  e com maior  e spaço  f í s ico .

A p r i nc ip i o ,  quando  da c o n s t i t u i ç ã o  da e m p r e s a ,  não hav ia  
c a r t e i r a  de c l i e n t e s  de f in ida .  Para  c o n s t i t u i ç ã o  da m e sm a ,  h ouv e  uma 

s a í d a - a - c a m p o  de um dos sóc ios ,  que foi  c o n s e g u i d o  a l gu ns  c l i en te s .  
E s t es  p r i m e i r o s  c l i en t e s  i n d i ca r am  o ut ros ,  ou s e r v i r a m  de base  para  

t razer  out ros  c l i en tes ,  ao fazerem d i vu l gação  do s e rv i ço  r e ceb ido .  Esse 
c r e s c i m e n t o  p as s o - a -p a s s o  es tá  sendo fe i to  até ho je  ( E s t r a t é g i a  a tua l ) ,  
e x i g i n d o  um e s f o r ç o  do D i r e t o r  da e m p r e s a  no s e n t i d o  de da r  c o n ­
t i n u i d a d e  à e s s a  f o r m a  de t r a b a l h o ,  o que  t em s a c r i f i c a d o  s o b r e ­
m a n e i r a  o a c o m p a n h a m e n t o  das  a t i v i d a d e s  i n t e r n a s .  A c a r t e i r a  de 
c l i en t es  j á  a t en d i do s  é a seguin te :
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- U m u a r a m a  C o m u n i c a ç ã o  e M a r k e t i n g
- Opus & Múl t ip la
- Exc lam
- Gazeta do Povo
- Edi tei  Lis tas  Te le fôn icas

3.2 - Ob j e t i vos  Atual  da Emp res a

D i v u l g a r  e a m p l i a r  a c u l t u r a  da i n f o r m á t i c a  a t r a v é s

de:

• F o r n e c i m e n t o  de h a r d w a r e  e p e r i f é r i c o s ;
• F o r n e c i m e n t o  de s o f t w a r e  de c o m p u t a ç ã o  
gráfica;
• T r e i n a m e n t o  de m ã o - d e - o b r a  e s p e c i a l i z a ­
da nos ha dwa r es  e s o f t w a r e s  c o m e r c i a l i z a d o s ;

• F o r n e c i m e n t o  de p a c o t e s  a b r a n g e n d o  o 
f o r n e c i m e n t o  de s o lu çõ e s  com s o f t w a r e ,  h a r d ­
war e ,  p e r i f é r i c o s  e a u x í l i o  à i m p l a n t a ç ã o  do 
s i s t e m a  ( m i n i s t r a n d o  c u r s o s ,  e l a b o r a n d o  b i ­
bl iotecas de padrões,  etc.);
• R e p r e s e n t a ç ã o  de s o f t w a r e s  e h a r d w a r e ;
• Pres tar  assessor ia  na imp lan tação  de sis­
t emas  c om p u t a c i o n a i s  g r áf i cos .

3.3 - E s t ru tu r a  Fu nc io n a l  da Em p r e s a

A E m p r e s a ,  a t u a l m e n t e ,  e s ta  c o n s t i t u í d a  da s e g u i n t e

m a n e i r a :

- Um dono,  com a segu in t e  função:
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Diretor Geral

- Func ionár ios ,  com as s eguin tes  funções :  

1 Geren te  Te cno lo g i a  
1 E n g e n h e i r o  de S up o r t e  
1 As s i s t e n t e  de Supo r te  T é c n i c o  
1 Geren t e  Comer c i a l  

1 A s s i s t e n t e  V en da s  
1 G e r e n t e  A d m i n i s t r a t i v o  

1 S e c r e t á r i a

3.4 - E q u i p a m e n t o s  / P a t r i m ô n i o

A c o m p o s i ç ã o  d o s  e q u i p a m e n t o s  p e r t e n c e n t e s  ao 

pa t r imônio  da Empresa  e que são ut i l i zados  d i re t amente  no processo 
p r o d u t i v o  da E m p r e s a  é a segu in t e :

Eq u ip a m e n t o s :
2 M i c r o c o m p u t a d o r e s  P o w e r M a c i n t o s h  6 1 0 0  8 MB / 

230 MB com teclado ex tendido  e moni tor  14” RGB
2 M i c r o c o m p u t a d o r e s  LC I I I  8 MB / 2 30  MB com 

tec l ado  e x t e nd id o  e moni t or  14” VGA
1 M i c r o c o m p u t a d o r  Q u a d r a  605 8 MB / 80 MB com 

t ec l ado  no r ma l  e mon i to r  14” VGA
1 I m p r e s s o r a  L a s e r W r i t e r  360,  600  dpi  
1 C o m p u t a d o r  P o r t á t i l  P o w e r B o o k  145 8MB / 160

MB

Equipamentos  auxi l iares  cabos,  conec tor es ,  peças de 
r e p o s i ç ã o  para s u p r i m e n t o s .

I n f r a - e s t r u t u r a  n e c e s s á r i a  p a r a  p e r m i t i r  o f u n c i o n a ­
m e n t o  e m a n u t e n ç ã o  de todos  os e q u i p a m e n t o s  e m a n u t e n ç ã o  de to dos  
os e q u i p a m e n t o s  s u p ra  c i t ados .
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4 - CONFIGURAÇÃO DO PROBLEMA

N e s t e  t ó p i c o  do t r a b a l h o ,  p r o c u r o u - s e  f a z e r  u m a  
a n á l i se  d i s s e c a d a  das f ormas  de a tuação  a t ua l  da e m p r e s a ,  i ndent i f i -  
c a n d o - s e  os p r o b l e m a s  que  d e co r re m des ta  f o r m a  de a t u a ç ã o .

4.1 - For mas  de At uação  da Em pr e sa  ( S i t u aç ã o  Atua l )

De acôrdo com a atual  s i s t e m á t i c a  de o r g a n i z a ç ã o  da 
E m p r e s a ,  a f o r m a  de a tuação  da m e s ma  é a s eg u in t e :

• A i n den t i f i caç ão  do c l i en t e  e p o t e nc i a l  é f e i ta  pelo 

Ge r en te  C om e r c i a l  / Di re to r  Gera l ,  que vai  até es ses  c l i e n t e s  a t ravés  de 
c o n t a t o s  t e l e f ô n i c o s  ou v i s i t a s  p es s o a i s .  D u r a n t e  e s s e s  c o n t a t o s  são 
e x p l a n a d o s / i n f o r m a d o s  ao c l i e n t e  em p o t e n c i a l  a g a m a  de s e r v i ç o s  
o f e r e c i d o s  p e l a  Emp r es a ,  c on v i d a n d o  o c l i en t e  a f a z e r  uma  v i s i t a  às 
i n s t a l a ç õ e s  da Em pr e sa ,  para  poder  v e r i f i c a r  a q u a l i d a d e  e r a p i d e z  dos 
se rv iços .

• A negoci ação  comerc i a l  (preço,  prazo e f ormas  de 
p a g a m e n t o )  s ão  t a m b é m  c o n d u z i d a s  p e l o  G e r e n t e  C o m e r c i a l ,  ma s  
r e s t r i n g i n d o - s e  na m a i o r i a  das  v e z e s  as c o n d i ç õ e s  i m p o s t a s  p e l o  
F o r n e c e d o r .

• Os p a g a m e n t o s  e r e c e b i m e n t o s  são c o n t r o l a d o s  pelo 
Di r e t or ,  a s s i s t i do  pelo Ass i s t en te  de A d m i n i s t r aç ão

• A c o o r d e n a ç ã o  do s e rv iço  ( i n t e r n o  e e x t e r n o )  tam-
*

bém f ica  a cargo  do Di r e to r  Geral .  E ele quem c o n t r o l a  o c u m p r i m e n t o  
dos p r azos  e s t i p u l ad o s ,  acer t a  t ec n i c a m e n t e  com o c l i en t e  e faz  ponte  
com o m e sm o,  du ran t e  a e xe c u ç ã o  dos s e r v i ço s ,  pa r a  d i r i m i r  e v e n t u a i s  
d ú v i d a s  que  s u r g i r e m .
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• Os cursos,  quando na sede da empresa ,  são min i s t ra ­
dos pelo Gerente  Tecnologia ,  ou uma pessoa cont ra tada  para tal (free- 
lance).

• O M a r k e t i n g  da E m p r e s a  é d e c i d i d o  p e l o  D i r e t o r  
Geral  com t roca  de idéia  com o Geren te  Comerc ia l .

4 .2 - P r ob le ma s  D e c or re n te s  da S i t uação  Atual

Em f u n ç ã o  da a t ua l  e s t r u t u r a ç ã o  e da f o r m a  de 
a tu a ç ã o  da E m p r e s a ,  p e r c e b e m - s e ,  de f o r m a  a c e n t u a d a ,  a o c o r r ê n c i a  
dos  s e g u i n t e s  p r o b l e m a s ,  que t endem a m i n ar  boa p a r t e  do p o t e n c i a l  
da e m p r e s a :

• S o br eca r ga  do Di re to r ;

• Ausênc ia  de uma adequada  po l í t i c a  de mar­
ket ing;
• A u s ê n c i a  de  u m a  p e s s o a  q u e  c u i d e  d o s  
a s s u n t o s  i n t e r n o s  da  E m p r e s a ,  l i b e r a n d o  o 
D i r e t o r  pa r a  m a x i m i z a ç ã o  de e s f o r ç o s  da 

a t u a ç ã o  e x t e r n a  ( i n d e n t i f i c a ç ã o ,  c a p t u r a  e 
m a n u t e nç ão  de c l i en t e s ) ;
• A u s ê n c i a  de P l a n e j a m e n t o  E s t r a t é g i c o ,  
f o rn ecend o  de f o rma  c l a r a  e o b j e t i v a  a Mis sã o  
e os  O b j e t i v o s  da  E m p r e s a ,  d e t a l h a n d o  as  
p o l í t i c a s  e e s t r a t é g i a s  pa r a  a l c a n ç a r  as me t as  

de f i n idas .
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5 - ÁNALISE DO MERCADO E TENDÊNCIAS

A l g u m a s  qu es tõ e s  foram p e s q u i s a d a s  e no c o n t e x t o  c o m p l e x o  
f o ra m a n a l i s a d o s  pa r a  c om p o r  um c e n á r i o  r e a l i s t a  pa r a  t r a ç a r  as s im 
uma e s t r a t é g i a  e m i ss ã o ,  que urge  ser  t r a ç a d a  pa r a  a e m p r e s a :

1 - Q u a i s  as e x p e c t a t i v a s  no ano  de 1 9 9 5 ,  1996  e 
1997 no que  diz r e s pe i t o  aos s eg u in te s  pont os :

a . l )  Economia  Bras i l e i ra  - PIB 
Vai  c r e sc e r

a . 2) Economi a  Br as i l e i ra  - Rend a  
Com d i f i cu l da de  e l en t idão  para  c r e s c e r

a . 3 ) Economi a  Bras i l e i ra  - I nf l ação  
T e n de  a d i m i n u i r

b . l )  E c on om ia  I n t e r na c i o n a l  - I n f l a çã o  
T e n d ê n c i a  de  c r e s c i m e n t o  e m p a t a m a r e s  
ba i xos

b.2) Comérc io
I n t e n s i f i c a ç ã o  d o s  b l o c o s  e c o n o  m i c o s .  
Conso l i dação  do Livre  Comér c i o  na Am ér i ca  do 
Sul

c) Tecnologia
O d e s e n vo lv im e n t o  t e c no l og i co  será  cons ta n t e ,
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com acirrada concorrência  comercial .

d) Leg i s l ação  Br as i l e i ra  de I n f o r m á t i c a  
M a n u t e n ç ã o  da R e s e r v a  de M e r c a d o  a t r a v é s  de 
bu r oc rac i a ,  com g ra du a l  d e c r é s c i m o  da a l í qu o ­

ta de i mp os to s ,  i m po r t a ç ã o  e c o m e r c i a l i z a ç ã o ,  
até va lores  a ce i t áve i s  a n íve l  i n t e r n a c i o n a l

e) Concor rên c i a
A u m e n t a r á  em q u a n t i d a d e ,  v a r i e d a d e ,  q u a l i ­
dade  e a g r e s s i v i d a d e

f) F o r n e c e d o r e s

Aumen ta r á  o número de e m p re sa s  que  e s ta rão  
i n t e r e s s a d o s  em a t e n d e r  o m e r c a d o  b r a s i l e i r o .  
A u m e n t a r á  p r e s s õ e s  p o r  m e l h o r e s  p e r f o r ­
m a n c e  de v e n d a s

2 - Como c l a s s i f i c a r i a  o ramo de a t i v i d a d e  em que  se 

s i tua  a P ixe l  Sys t ems  ?
S e t o r  f r a g m e n t a d o  e e x p o s t o  a c o n c o r r ê n c i a  
i n t e r n a c i o n a l

3 - Dadas  as ca r ac t e r í s t i c a s  do r amo da Pi xe l  Sys t ems ,  

qua i s  s e r i a m  os r e c u r s o s  e ou t r os  i n s t r u m e n t o s  de g e s t ã o  que  p o d e ­
r iam r e p r e s e n t a r  os Fa t ore s  Cr í t i cos  de Sucesso  no Ramo em que  ela  se 
e n c o n t r a ?

- Mar ke t i ng  ági l  e a g r e ss i v o
- C apa c i dad e  F i na nc e i r a
- Di reção e equipe  a l t amente  modernas
- Nível  de in fo r mação  e a tu a l i za çã o  t e cn o l ó g i ca
- P r e o c u p a ç ã o  c o n s t a n t e  com q u a l i d a d e  e pro-
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d u t i v i d a d e
- S i s t ema  i n t e rn o  de i n f o r m a ç õ e s

4 - Quai s  os p r inc ipa i s  grupos  de c l i en t e s  ( me r ca dos )  
a t e n d i d o s  pe la  P i xe l  Sys t ems  ? ( S eg me n t a ç ã o  a tua l  do m e r c a d o )

- Mercados  Pr inc ipa i s :
Paraná  e Região Sul

- C l i en t es  de n e c e s s i d a d e s  c o m p l e x a s  e d epen ­

dentes  de se rv i ço s  (VAR)

5 - Como c l a s s i f i c a r i a  esses  m e r c ad os ,  em t er mos  de 

P r e f e r e n c i a i s  e S e c u nd á r i o s ?

- Mercado Principal
Par aná  e São Paulo

- Cl ien te s  de n e c e s s i d a d e s  c o m p l e x a s  e d e p en ­
den t es  de s e r v i ç o s

- Mercado Secundário:
Mercado de d i s t r ibu idores

6 - Qua l  o p e r f i l  do c l i e n t e  ma i s  r e p r e s e n t a t i v o  da
P ixe l  S y s t ems ?

- Equi  pes de c o m p r a s

- Custo como componente  impor t an t e  do preço
- M a r c a d a m e n t e  bem i n f o r m a d o
- Dec i são  envo lv e  aná l i se  f r i a  do c u s t o / b e n e f i ­
cio
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7 - Qual  o mercado po t enc ia l  que a P ixe l  Sys tems  
pod e r i a  a t ende r?

- J o r na i s  e e m p r e s a s  que  e s t e j a m  r e l a c i o n a d o s  
com m e r c a d o s  de p r é - i m p r e s s ã o  d e v i d o  a c u ­
mulo de t ecno l og i a  e e x p e r i ê nc i a s .

8 - Q u a i s  os p r i n c i p a i s  p r o d u t o s ,  m e r c a d o r i a s  ou 
s e rv iço s  da P ixe l  S ys t ems?

- P r o d u t o s
- Serviços

9 - Q u a l  a o r d e m  d a s  e x p e c t a t i v a s  d o s  C l i e n t e s  
(Qual idade ,  Serviços ,  Preço e F lexib i l idade) ,  para  a Pixel  Sys t ems?

- Q u a l i d a de :  “ a p t i d ã o  ao u s o ” por  c o n f i a b i l i ­

dade,  f a c i l ida de  de mane j o
- S e r v i ç o s :  s e g u r a n ç a ,  s u p o r t e ;  m a n u t e n ç ã o ;  
t r e i n a m e n t o ; a s s i s t ê n c i a  t é c n i c a ;  r a p i d e z  no 
a t e n d i m e n t o ;  l o g í s t i c a  na  i m p o r t a ç ã o  e na 

i m p l e m e n t a ç ã o  e g a r a n t i a
- F l e x i b i l i d a de :  C a p a c i d a d e  de a t e n d e r  as v a ­

r iações der ivadas  dos padrões  gerais  v igent es

10 - O que  os c l i e n t e s  e n t e n d e m  por  q u a l i d a d e ,  por  

s e rv i ço  e por  f l e x i b i l ida de ?

- Ordem de Expec t a t ivas  dos C l i en te s  (VAR)
1 - Serv iço
2 - F l ex i b i l idade
3 - Q u a l i d a de

1 8



4 - Preço

11 - Qua i s  as a m e a ç a s  e o p o r t u n i d a d e s  qu e  v i s l u m ­
b r a r i a  p a r a  a P i x e l  S y s t e m s ,  d e r i v a d a s  dos  t ó p i c o s  do i t êm 1 de s te  
q u e s t i o n á r i o ?

- Ameaças :
D es en vo l v i me nt o  T e cn o l o g i c o  c o n s ta n t e  

M a n u t e n ç ã o  da R e s e r v a  de M e r c a d o  após  sua  
“e x t i nç ão” formal
C o n c o r r ê n c i a  a u m e n t a r á  em q u a n t i d a d e ,  q u a l i ­
dade ,  v a r i e d a d e  e a g r e s s i v i d a d e  
A u m e n t a r á  a p r e s s ã o  dos  f o r n e c e d o r e s

- Opor tunidades:
Te n dê nc ia  do c r e s c i m en t o  do PIB n a c i on a l  nos 
p a í se s  r i cos ,  da r e n d a  n a c i o n a l ,  da e c o n o m i a  
i n t e r n a c i o n a l  e da r e c e s s ã o  i n t e r n a c i o n a l  
I n t e n s i f i c a ç ã o  do c o m é r c i o  i n t e r n a c i o n a l ,  pr i-  
ve l ig i an do  o l ivre  c o m é r c i o  com novas  tec­
no log ias

D e s e n v o l v i m e n t o  c o n s t a n t e  da t e c n o l o g i a  
T e n d ê n c i a  de r e d u ç ã o  de i m p o s t o s  na i m p o r ­
tação e na c o me r c i a l i za çã o

12 - Qu ai s  os mai s  p r ó x i m o s  (e e f i c i e n t e s )  c o n c o r ­

r en t es  da P ixe l  Sy s t em s ,  ou o c o n c o r r e n t e  r e p r e s e n t a t i v o  da c o n c o r ­
r ê n c i a ?

- C on co r r en te s  pr inc ipa i s :
AutoGráf ica  (PR)
Fabr icante  in te rnac i ona l  de P C ’s 
Pontos  for tes  da empresa
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Fl ex i b i l i dade
IBM - d i fe r e n c i a ç ã o  com e n f a s e  na q u a l i d a d e  e 
nos s e rv i ços
C o n t r a b a n d o  - L i d e r a n ç a  em p r e ç os  
F a b r i c a n t e s  N a c i o n a i s  - I n d i f e r e n c i a ç ã o  com 

l iderança de custos
F a b r i c a n t e s  I n t e r n a c i o n a i s  P C - D O S  
I n d i f e r e n c i a ç ã o  com l i d e r a n ç a  de c u s t o s

13 - Quais os pontos f racos mais impor tan t es  (decor­
rentes,  igualmente ,  dos fatores crí t icos de Sucesso e das Expecta t ivas  
dos Cl ientes)  da Pixel  Systems?

- Fa l t a  de m ar k e t i n g  c l a ro  e a g r e s s i v o
- C a p a c i d ad e  f in a n c e i r a

- Di reção e equipes  a l t amentes  modernas
- Nível  de i nformação  e a t ua l ização  t ecno l óg i ca ,  

c onc en t r a nd o  no Ge r en t e  de T e c n o l o g i a
- P r e o c u p a ç ã o  c o n t a n t e  de  q u a l i d a d e  c o m  
q u a l i d a d e  e p r o d u t i v i d a d e
- D e s p e r d í c i o  dos  e s f o r ç o s  de p r e s t a ç ã o  de 
s e rv i ço
- S i s t ema  i n t e rno  de i n f o r m a ç ã o  f a l ho

14 - Quai s  os pon tos  fo r t es  mai s  i m p o r t a n t e s  ( d eco r ­
rentes  dos Fa tores  Cr í t i cos  de Sucesso e das Ex pe c ta t iv as  dos Cl ien t es )  
da P ixe l  S y s t em s ?

- F lex i b i l idade

15 - Quais  os pontos  for t es  dos p r i n c i p a i s  c o n c o r r e n t e s  
da P ixe l  S ys t e ms ?
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- Ma rk e t i ng  ági l  e ag r e ss i vo

- Capacidade f inancei ra
- Di r eç ão  e e q u i p e  a l t a m e n t e  m o d e r n a s
- Nível  de in fo r mação  e a t u a l i za çã o  t ec no ló g ic a
- P r e o c u p a ç ã o  c o n s t a n t e  com q u a l i d a d e  e p ro­
d u t i v i d a d e
- S i s t ema  i n t e rno  de i n f o r m a ç õ e s
- Flexibi l idade
- Q ua l i d a d e  dos p r od u t o s
- Preços  mais  f lex íve i s  e ba i xos

16 - Q u a i s  os p o n t o s  f r a c o s  dos  p r i n c i p a i s  c o n c o r ­
r en te s  da P ixe l  S y s t em s ?

- Baixo nível  de Serviço (exce to  IBM)

17 - C o n s i d e r a n d o  que  há,  b a s i c a m e n t e ,  t rês  e s t r a t é ­
gias  gené r i cas  poss íve i s ,  a saber:

a) L i d e r a n ç a  de C u s t o s  - d i s p u t a  de m e r c a d o ,  com p r e ç o s  
ba ixos ,  sem p r e j u ízo

b) Di fe re nc i a ç ão  - a lguma c a r ac t e r í s t i c a  e x c l u s i v a  no c o m po s ­
to m e r c a do l óg i co  (com excessão  do preço)

c) Enf oqu e  ou Nicho - escolha  de s u bs eg me n t o  e s p e c í f i co

e s a b e n d o ,  a i n d a ,  q u e  e s s a s  e s t r a t é g i a s  p o d e m  c o m p l e n t a r - s e  aos  
p a r es  e, por  f im,  que  i n d e t i f i q u e m  a V an t a g e m  C o m p e t i t i v a  da e m p r e ­
sa,  como c l a s s i f i c a r i a  e e s t r a t ég i a  atual  da Pixel  e de seus  c o n c o r r e n t e s  
p r i n c i p a i s ?

- A Pixel  Sys tem não r ea l iza  d i s t in ção ,  indi fe-

r e nc i a nd o  as e s t r a t é g i as .
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18 - Quais  são,  mesmo por  a p r o x i m a ç ã o ,  as t axas  de 

L u c r a t i v i d a d e  e a P a r t i c i p aç ã o  de M e rc ad o  dos p r o d u t o s ,  m e r c a d o r i a s  
e s e rv i ço s  da P ixe l  Sys t ems?

- Lu c ra t i v id ad e  8 %
- P a r t i c i p a ç ã o  do M e r c a d o  I n d e t e r m i n a d o

19 - Q u a l  o e s t á g i o ,  em t e r m o s  de C i c l o  de V i d a  

( La nç am en t o ,  C r es c i me n to ,  Matu r ação  e Dec l ín io )  em que  se s i tuam os 
p r od u t o s ,  m e r c a d o r i a s  e se rv i ços  da Pixe l  S ys t e ms ?

- C r es c i m e n t o

20 - Vi sua l izando  o hor i zont e  de tempo no f inal  de 
1995 e 1996,  que  me ta s  p r i nc i pa i s  d e s e j a r i a  que  a P ix e l  S y s t e m s  hou­
ves se  a t i n g i d o ?

- Def in i r  o negócio  f o ca l i zand o  seu mer cado  e 
a u m e n t a n d o  a l u c r a t i v i d a d e  com o a u m e n t o  do 
serviço.
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6 - PLANIFICAÇÃO DA ESTRATÉGIA DA REVENDA

As m ar g e n s  são g e r a l m e n t e  ba ixas  e por  v ez es  há qu e  s ac r i ­
f i c a r  as m a r g e n s  para  pod er  dar  d es c on t os .  Os c o m p r a d o r e s  não  pagam
por  s e rv i ç o s  e supor t e .  Há que se d i f e r e n c i a r  os c o m p r a d o r e s  em dois  
t ipos :  u s u á r i o s  e e m p r e s a s ,  uma vêz que o pe r f i l  de c a d a  um des te s  
e s ta  i n t r i s c i c a m e n t e  l igado  ao per f i l  de m e r c a d o s  que  a e m p r e s a  a t in ­

g i rá  e que  se rá  seu mer c ad o  alvo.
Muitos  problemas  são re la tados na h i s t ór ia  das revendas .  As 

r e v e n d a s  vêm na d é c a d a  de 90 o p e r a n d o  em t rês  f u n ç õ e s  d i s t i n t a s :

• s o f t w a r e  h o us e
• o p e r a ç ã o  de v e n d a  de h a r d w a r e

• o p e r a çã o  de s o l u ç õ e s  i n t e g r a d a s  e n t r e  s o f t ­
ware ,  h a r d w a r e  e s e r v i ç o

As r e v e n d a s  s o f t w a r e - h o u s e  f r e q u e n t e m e n t e  t em v e n d a s  
f ra ca s  e s u p or t e  e s e r v i ços  caros  por  ter  uma e q u i p e  d e d i c a d a .  Para  
c o m p e n s a r  há qu e  se ter  um g r a n d e  v o l u m e  de v e n d a s .

As r e v e n d a s  de v en d a  de h a r d w a r e  se l i m i t a m  a r e v e n d e r  o 
h a r d w a r e ,  t en do  d i f i c u l d a d e  de f o r n e c e r  d e s c o n t o s  j á  que  sua  m ar g em  

é reduz ida .  Há que se ter um grande volume para se t o rnar  compe t i t i ­
vo,  com p r eços  a t raen tes .

A r e v e n d a  de s o l u ç õ e s  i n t e g r a d a s  e n t r e  s o f t w a r e ,  h a r d w a r e  e 
s e r v i ç o  é uma das mai s  r e n t á ve i s  e l u c r a t i v a s .  O p e r a  em m e r c a d o s  de 
g r a n d e s  e m p r e s a s  e f o r n e c e  s o l u ç õ e s  e s p e c í f i c a s  e que  c o b r e m  uma 
a mp l a  g a m a  de s e r v i ç o s  e venda  de d i v e r s o s  p r o d u t o s .

Há  que  d e l i m i t a r  o pe r f i l  da e m p r e s a  p a r a  se e n t e n d a  bem 
seus  pon t os  f racos  e for tes ,  f azendo  ass im com uma e s t r a t é g i a  se e l i ­
m i n e  s eu s  p o n t o s  f r a c o s  a t i n g i n d o  de m a n e i r a  e f i c i e n t e  o o b j e t i v o
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t ra ç ad o .

6.1 - Ciclos de Negócios

Para  o neg óc i o  da r e v e n d a  há que  se ter  c l a ro  
os c i c l o s  de c o m p r a  das  i n d ú s t r i a s .  Há p e r í o d o s  p a r a  se e f e t u a r  a 
v e n d a  e o u t r o  p e r í o d o  p ar a  se t r a b a l h a r  a v e n d a ,  t e n d o  q u e  h a v e r  

bem c l ar o  e s te s  c i c l os  para  que a e m p r e s a  t enha  o p ç õ e s  de f a t u r a m e n ­
tos méd i os  e cer tos .

6.2 - Ge r enc i a  dos Processo

I o - Reun i r  o Pessoa l  da Empr es a :  E x p l a n a r  onde  você 
n e c e s s i t a  ir.  E s p e c i f i c a r  o c o m p r o m e t i m e n t o  de cada  um com as par t es  

e s pec i f i ca s  do plano.

2o - Def in i r  o negóc i o :  Onde  você es ta ,  p o r q u e  você 
e x i s t e ,  o n d e  v oc ê  n e c e s s i t a  ir.  V ocê  tem p o r  f i n a l i d a d e  de v e n d e r  
h a r d w a r e ,  a t e n d e r  por  co r re i o ,  r e v e n d e r  s o lu ç õe s ,  p r e s t a r  c o n s u l t o r i a ?  
O que  as p es s o a s  e s p e r am  que você se ja?  O que  seu c l i e n t e  e s p e r a  de 

você? Como você pode fazer  dinheiro?

3o - D e s e n v o l v e n d o  uma e s t r a t é g i a  v iáve l .  E s t a b e l e c e r  
o m e r ca do  a a t i ng i r ,  o p lano de m ar k e t in g ,  a l g um s  m odos  de e s t a b e l e ­
cer  seu n e g óc i o  a par te  do resto.  Você tem de ser  único  na c a b e ç a  do 

c l iente .

4 o - P l a n e j a r  suas  t á t i ca s .  T á t i c a s  são p r o g r a m a s  de 
n e g ó c i o s :  e s p e c i f i c a r  a i m p l e m e n t a ç ã o ,  a l i n h a  m e s t r e ,  m u i t o  m a i s  
i m p o r t a n t e  que  a e s t r a t é g i a .  D e f i n i r  e s t e  em d e t a l h e s  - p r o g r a m a s ,  
r e s p o n s a b i l i d a d e s ,  mar co ,  p razo ,  o r ç am en t o .  E s t r a t é g i a  é o g r up o  de 
conce i t os  gera i s ,  enquanto  tát icas  são espec i f i cações .

2 4



5 o - D e s e n v o l v i m e n t o  c o m p l e t o ,  d e t a l h e  do p l a n o .  
D e s e n v o l v e r  me t as  de vendas  r ea l i s t a s ,  p l ano  p e r s o n a l i z a d o ,  e p lano 
f i n a n c e i r o  com p r o j e ç ã o  do r e n d i m e n t o ,  f l u x o  de c a i x a ,  e b a l a n ç o .  
An a l i se  p r o j e t a d o  dos r e su l t ado s  com aná l i se s  e c o m p a r a ç õ e s  das t axas  
p a d r ã o  da i n d ú s t r i a  e r e s u l t ad o s  p as s ad o s .  A n a l i s a r  v i a b i l i d a d e  e rea-  
l i smos  como você com pa r a  as peças  do plano com o p l ano  todo,  e cada 

u m a  d e s t a s .  Vo c ê  p o de  f i n a n c i a r  seu c r e s c i m e n t o ?  V o c ê  c o n h e c e  o 
q ua n t o  de ca p i t a l  você  n eces s i t a?

6o - G e r en c i a r  a i m pl e m e n t a ç ã o .  D e t a l h a r  o g e r e n c i a ­
m e n t o  e o c a m i n h o  a t r a ç a r  pa r a  a l c a n ç a r  o p l a n o  d e s e n v o l v i d o .  
A c o m p a n h a r  as a t r i b u i ç õ e s  e os p razos ,  bem co mo seu a n d a m e n t o  e 

orçamen to .

7 o - A v a l i a r  os r e s u l t a d o s .  A f i n a r  o p l a n o .  A j u s t a r ,  
r ev i s a r ,  e r e a v a l i a r .  Isto é o d oc u m e n t o  vivo e m u t á v e l  em f unção  da 

rea l idade .

6.3 - A Es t ra tég ia  de Negócio

Def in i r  seu negócio
M u i t a s  r e v e n d a s  a tuam,  mas  não há um p lano .  

P l a n e j a m e n t o  e n v o l v e  des de  a ação.
E n t r e t a n t o ,  se e s t e  e n c o n t r a - s e  em m e r c a d o s  

t u r b u l e n t o s ,  o s uc es s o  do n egóc i o  tem de e s t a r  p l a n e j a d o  p ar a  e s t r a t é ­
g i as  de m a r k e t i n g ,  p r o g r a m a s  de m a r k e t i n g  e t á t i c a s  de m a r k e t i n g .  
Tendo  de e s ta r  p l an e j ado  com o f luxo de ca ixa ,  e d ev e - s e  d e l i ne a r  o 
c r e s c i m e n t o  f ina nce i ro .

No f u t u r o ,  e m p r e s a s  t e r ã o  m a i s  p r o d u t o s ,  e 
mai s  r e v e n d a s  a p a r e c e r ã o ,  f o c a n d o - s e  em p e q u e n o s  n i c h o s  nos  mais  
d i ferentes  mercados ,  tanto vert ical  como mercados  subver t i c a i s .  Isto 
s i g n i f i c a  i n c r e m e n t o  da c o m p e t i ç ã o  e i n c r e m e n t o  da f o c a l i z a ç ã o  nas 
e s t r a t é g i a s  c hav es  a s s i na l adas :
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• a n e c e s s i d a d e  de se ter  u ma  e s t r a t é g i a  pro-  
a t i v a

• a n e c e s s i d a d e  de e s c l a r e c e r  o p o s i c i o n a m e n t o
• como c o n s o l i d a r  e f o r t a l e c e r  a e m p r e s a
• co mo  par a  a v e n d a  p e q u e n a  q ue  não  a g r e g a  
v a l o r  ( V A R )  e f o c a l i z a r  o m e r c a d o  p a r a  
soluções.

6.3.1 - Est ratégia Pro ativa
Faze r  da r e v e n d a  um n e g ó c i o  ma i s  a g r u p a d o ,  

i s to é mais  c om p e t i t i v o .  R eve ndas  n e c e s s i t a m  d o m i n a r  seu t e r r i t ó r i o  e 
p e r m a n c e r  f o r t e  a t r a v é s  de uma e s t r a t é g i a  de m a r k e t i n g  o f e n s i v a  pro-  
a t iva .

6 .3 .2  - P o s i c io n am en to

Poucas  r ev en d as  a t ivas  g e r e n c i a m  o p o s i c i o n a ­
men t o .  Seus  c l i e n t e s  são r a r a me n t e  p a s sa do  a l i mpo  de q u a i s  d es t e s  as 
r e v e n d a s  e n f a t i z a m .  No g ra nd e  m e r ca do  a be r t o ,  i s to  não é um g r a nde  
p r o b l e m a .  E n t r e t a n t o ,  q u an do  a c o m p e t i ç ã o  d e s e n v o l v e - s e  p o d e r o s a ­
ment e ,  n i ch os  de mer cado  d e f e nd i do s ,  a r e v e nd a  com a p o s i ç ã o  con­
f usa  no m e r c a d o  i rá  r a p i d a m e n t e  p e r d e r  m e r c a d o s  c o m p a r t i l h a d o s .

A n e ce s s i da de  para  r e p o s i c i o n a r  é c r í t i c a  un ido  
a n e c e s s i d a d e  de e s t r a t é g i a  e f o c a l i z a ç ã o  de m e r c a d o .  Em p r i m e i r o ,  
c o n c e n t r a n d o  uma  ou do i s  m e r c a d o s  v e r t i c a i s  r e l a c i o n a d o s  p o d e - s e  
c h e g a r  a um m e l ho r  nível  de f o c a l i zação  para  a r ev en da .  Com o passa r  
do t e m p o ,  a e x p a n s ã o  da r e v e n d a  e x p a n d e  para  se i s  ou ma i s  m e r c a d o s  

não r e l a c i o n a d o s ,  l ev an do  a r e v e nd a  a não c o n c e n t r a r  sua  e s t r u t u r a  na 
sua f o c a l i z a ç ã o ,  d e s p e r d i ça nd o  tempo e re torno .

6.3.3 - Cons o l i dação  e F o r t a l e c i m e n t o  da E mp r e s a
A c o n s o l i d a ç ã o ,  c o n s t a n t e  f o r t a l e c i m e n t o ,  e 

c o n t í n u a  c o m u n i c a ç ã o  da e m p r e s a  é a cha ve  r e q u e r i d a  pa r a  o d es e n ­
v o l v i m e n t o  e m a n u t e n ç ã o  do d o m í n i o  dos  m e r c a d o s  v e r t i c a i s .  Pro-  
a t i vo ,  p o s i c i o n a m e n t o ,  f o c a l i z a ç ã o  a p r o p r i a d a  e c o n h e c i m e n t o  s u f i ­

c i e n t e  são e l e m e n t o s  f u n d a m e n t a i s  pa r a  não se t e m e r  a e n t r a d a  de
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n ovas  r e v e n d a s  na área  de a tu ação  g e o g r á f i c a  ou á r ea  de ve nd as .

6 .3 .4  - Vo l ume  ver sus  Valor

T r a d i c i o n a l m e n t e ,  p o r  c a u s a  d a  f a l t a  de  
a t e n ç ã o  da e s t r a t é g i a  de m a r k e t i n g ,  a r e v e n d a  t em r e o r d e n a d o  os 

p r eç os  c o m p e t i t i v o s  e t o rna r  a mar ca  a l t a m e n t e  c o m p e t i t i v a .  S o m e n t e  
m u i t o s  p o u c o s ,  bem c a p i t a l i z a d o s  e e x t r e m a m e n t e  bem g e r e n c i a d o ,  
podem t o r na r  l u c r a t i v o  com al tos  v o l umes  e ba ixos  cus tos .  A r e ve nd a  
n o r m a l  s i m p l e s m e n t e  não pode  s o b r e v i v e r  do n í ve l  de m a r g e n s  que 

são g e r a d o s  d es de  as v end as  de h a r d w a r e  ap en as .  D e s d e  a p e r s p e c t i v a  
de e s t r a t é g i a  de m a r k e t i n g ,  a r e v e n d a  dev e  c o m e ç a r  a v e n d e r  suas  

c a p a c i d a d e s  de r e v e n d a  e p e r m a n e c e r  f o ra  dos  p r e ç o s  c o m p e t i t i v o s  
q u e  r e s u l t a  d e s d e  a n a t u r a l  c o m o d i d a d e  da v e n d a  p a r a  u s u á r i o .  
R e v e n d a  n e c e s s i t a m  v e n d e r  com v a l o r  a g r e g a d o ,  ou e s t e s  p o d e r ã o  
f e c h ar  suas  po r ta s .

D e s e n v o l v i m e n t o  do neg óc i o  é o p r o c e s s o  que  r e q ue re  
p o u c a  c r i a t i v i d a d e  m a s  m u i t a  c o n s i s t ê n c i a  e d i s c i p l i n a .  Se v o c ê  

c o m e ç a r  o p r oc e s s o  de f o r t a l e c im e n to  o seu e s f o r ç o  d e s e n v o l v e r á  
a m a n h ã ,  r e s u l t a d o s  não i rão se a p r e s e n t a r  de se i s  m e s e s  pa r a  um ano.  
Se voce  d e m o r a  em p ar t i r  de i x an do  para  d ep oi s ,  i s to  i rá  r e t a r d a r  seus  
r e s u l t a d o s  até que  no vos  e n t r a n t e s  pas sem a o c u p a r  seus  m e r c a d o s .

6.4 - E s t r u t u r a  de T r a ba l ho

A n t e s  de v o c e  d e s e n v o l v e r  o p l a n e j a m e n t o  há qu e  
c o m p r e e n d e r  seu negóc io :  onde  es te  es ta  agora ,  e onde  você  n e c e s s i t a  
ir. So me n t e  com es ta s  i nda ga çõe s  você pode c r i a r  p r o g r a m a s ,  de f in i r  
d e t a l hes ,  e a n a l i z a r  e x p ec t a t i v as  de r e su l t ado .  A l ó g i ca  s u b l i n h a d a  é 
como t r a ç a r  o de s t i no  antes  de m ap ea r  seu ro t e i ro .

Ut i l i ze  a e s t r u t u r a  de t r aba l ho  c o n c e i t u a i  pa r a  a j ud ar  
você  no seu n e g ó c i o .  Por  e x e m p l o ,  r e c o m e n d a - s e  u m as  das  c h a v e s  
para  o s u c e s s o ,  v a n t a g e m  c o m p e t i t i v a ,  e s t r u t u r a  de t r a b a l h o  i n d u z i d a  
ao va lor .  E m b o r a  que cada  um des ses  tem s ido d e s e n v o l v i d o  a t r av és  
dos anos  a inda  que  a c a d e m i c a m e n t e  e t r a ba l ho  de c o n s u l t o r i a ,  e é o
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a s s un t o  de b i b l i o g r a f i a s  i n t e i r a s ,  a i nda  ass im um b re ve  s u m á r i o  é um 

m odo  u s ua l  pa r a  r e f o c a l i z a r  um e l e m e n t o  i m p o r t a n t e  do n e g ó c i o  no 
q ua l  t r a t a m o s .

6.5 - C hav es  para  o Sucesso  da E s t ru t u r a  de T r a b a l h o

As c h a v e s  para  o s u c e ss o  da E s t r u t u r a  de t r a b a l h o  
f o c a l i za  uns pou cos  fa tores  que i rão d i r e c io n ar  o s uc es s o  ou a c ab a r  de 
vêz com o negóc io .  Pr imei ro  i n den t i f i ca - se  os f a to res  cha ve s ,  com es tes  
você  d e s e n v o l v e  o p l a n e j a m e n t o  para  a s s e g u r a r  que  e s t e s  t r a b a l h a r ã o  
bem para  seu negóc i o .  Por  exemplo :

• Ba ixo  preço
• D e s e n v o l v e r  r e l a c i o n a m e n t o  de c l i e n t e s  e

neg óc i os  r epe t idos
• Bons  s e rv iço s
• Se l eção  de s o f t w a r e s
• Bom e s t a c i o n a m e n t o

• A n ú n c i o s  em me i os  a p r o p r i a d o s
• S e m i n á r i o s  de V e n d a s  o r i e n t a d o

• I n s t a l a ç ã o
• A t i ng i r  m e r c a d o s  v e r t i c a i s
• T r e i n a m e n t o

C a d a  n e g ó c i o  da  r e v e n d a  t e m  um ú n i c o  g r u p o  de 
c ha ve s  para  o s ucess o ,  d ep en d en do  das e s p e c i f i c a ç õ e s  - onde  você  es ta  

com o negócio,  e onde você necess i ta  estar .  Isto depende  de sua base 
de c l i en t es ,  sua h i s tó r i a ,  suas  vendas .

O p l an o  de d e s e n v o l v i m e n t o ,  i n d e n t i f i c a  as d uas  ou 
t r ê s  c h a v e s  e c r i a  os  p r o g r a m a s  e s p e c í f i c o s  c e r c a  d e s t e s .  
D e s e n v o l v i m e n t o  des tes  p r og ramas  com o e s p e c i f i c o  t a r e f as ,  e r umos ;  
d e t e r m i n a n d o  r e s p o n s a b i l i d a d e s  e s p e c i f i c a s  para  p e s s o a s  e s p e c i f i c a s ;  
e s t a b e l e c e r  o r ç a m e n t o s  r e a l i s t a s ;  e a c o m p a n h a n d o  com o p a s s a r  do 
t e mpo  c om o r e g u l a r  e n c o n t r o s  e p r o je t o s  para  g e r e n c i a r  a i m p l e m e n ­
tação.
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6.6 - V an tag em  C o m p e t i t iv a  da E s t ru tu r a  de T r a b a lh o

V an t a g e m  C o m p e t i t i v a  é o a qu i l o  qu e  se f az  m e l h o r  
q u e  a c o m p e t i ç ã o .  O n e g ó c i o  da r e v e n d a ,  a v a n t a g e m  c o m p e t i t i v a  
p o d e r á  ser :

• m e r c a d o  v e r t i c a l
• base  i n s t a l a d a  real

• o bom h i s t ór ico  de negóc i o
• a boa l oca l i zação
• base  f i n a n c e i r a
• s e rv i ço  de c o n h e c i m e n t o ,  s u p o r t e ,  v end as ,  ou

g r u p o s  de t r e i n a m e n t o

Você  também pode  ter  d e s v a n t a g e n s  c o m p e t i t i v a s .  
Você  tem uma r e s e r v a  f i n a n c e i r a  para  p o d e r  c o m p e t i r  por  um longo  
tempo com preços  ba ixos?  Você tem uma boa l o c a l i z a ç ã o  c o m p e t i t i v a  
? Você  tem a m e s m a  e x p e r i ê n c i a  e f a m i l i a r i d a d e  com o m e r c a d o  ve r t i ­
cal como a compet ição ?

P a r a  c o n s t r u i r  o p l a n o  u t i l i z a n d o  e s t a  E s t r u t u r a  de 

Trabalho,  focal ize-se  na est ratégia  que enfat iza  seus pontos  for tes e 
ev i t e  pe rdas .  Cr i an do  passo a passo as t á t i cas  de neg óc io  para  i mp le ­
m e n t a r  e s ta  e s t r a t é g i a .

6 . 7  - P l a n e j a n d o  a E s t r u t u r a  de  T r a b a l h o  p a r a  o 

D i r e c i o n a m e n t o  ao Valor

Nos  r e fe r imo s  aqui  ao p l a n e j a m e n t o  do n e g ó c i o  d i re ­
c i onado  ao valor .  Este conce i t o  foi escr i to  no H a v a r d  B u s i n e s s  o f
B u s i n e s s  R e v i e w ,  e tem s ido t r a b a l h ad o  com s ucess o  por  vá r ia s  com- 
pan i as  c on he c i d a s .

O plano de negócio  d i rec i onado  ao va lor  de f i ne  o negó­
cio em t er mos  de va lor  p ropos t o  que es te  é o f e re c i do  ao c l i en t e .  Va lor
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é o b e n e f í c i o  m en os  o preço.  A r ev en d a  de c o m p u t a d o r e s  p o d er á ,  por  
e xe mp l o ,  o f e re ce r  f ac i l id ad es  de aqu i s i ção  ou m e l ho r  s e rv i ço  e s upor t e  
e i n s t a l a ç ã o  no preço ,  ou of e rece r  h a r d wa re  s o m en t e  em pr eço  baixo.

O p l an o  de n e g ó c i o  b a s e a d o  na p r o p o s i ç ã o  do v a l o r  
tem d e f i n i d o  a p r o p o s i ç ã o  e que pas sos  são n e c e s s á r i o s  pa r a  a s s e g u r a r  
que  o va l or  p r o p os to  é:

• c o m u n i c a ç ã o  a p r o p r i a d a  com o m e r c a d o
• c o m p r o m e t i m e n t o  c om  t o d a s  as p a r t e s  do 
n e g ó c i o  e não s o m e n t e  com v e n d a s  e m a r k e ­
t i n g ,  mas  t a m b é m  c om  f i n a n ç a s  e a d m i n i s ­
t ração.

O plano de negócio  d i r e c i onado  ao v a l or  p od e r á  i den t i ­
f i c a r  a p r o p o s i ç ã o ,  a c e s s a n d o  o s i s t e m a  p r e s e n t e  p a r a  e x c u t a r  da
c o m u n i c a ç ã o  a p ro p os i ç ão ,  e pegar  que passos  são n e c e s s á r i o s  para  sua
execução .

Exemplos :

• M a c D o n a l d s :  v a l o r e s  são  u n i f o r m e s ,  c o n ­
s is t ênc ia ,  dependênc i a ,  v e l oc i dad e ,  preço.
• Bo ns  r e s t a u r a n t e s ,  v a l o r e s  s ão  p r e t i g i a d o s ,  
s e rv i ço ,  q u a l id ad e

• Volvo:
• Hyundai :  q u a l i d a d e  a c e i t á v e l  a p r eço  baixo.

• M e rc e d e s :  va l or  de r e v e n d a ,  e p r e s t í g i o  no 
preço.

6.8 - Va l o r  P r opos t o

Para  p l ane j ar  seu negóc io ,  de f in i r  seu va l or  p r o po s t o ,  
d e t e r m i n a r  as n e c e s s i d a d e s  para  o b t e r  d e s c o b e r t a  e c o m u n i c a ç ã o  a 
p ro pos i ção .
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6.9 - Dicas

6.9.1 - Sobre  E s t ru tu r a  de T r a ba l h o
A i m p l e m e n t a ç ã o  é mu i to  m a i s  i m p o r t a n t e  que 

a e s t r a t é g i a .  A e s t r u t u r a  de t r a b a l h o  é a m a n e i r a  p a r a  a j u d a r  a 
f oca l i za r ,  não a d i spe r sa r  es forços .

E s q u e ç a  do va lo r  da e s t r u t u r a  de t r a b a l h o  se 
j á  se pos su i  uma es t r a t ég i a .  Se j á  conhece  bem o que  o negóc i o  n eces ­

s i t a ;  e s te  p a c o t e  é a f e r r a m e n t a  para  e n q u a n d r a r  e s ta  n e c e s s i d a d e .
Nota :  I m p l e m e n t a ç ã o  é mai s  i m p o r t a n t e  que  a

e s t r a t é g i a .

6.9.2 - Sobre a Focalização
P l a n e j a m e n t o  que não são f o c a l i z a d o s  não t ra­

ba lham.  Quando  pessoas  tem mais  que 3-4 pontos  para  a t i ng i r  , as 
p r i o r i d a d e s  a cab am se pe rdendo .  M o s t r a r  20 o b j e t i v o s  no p l an o  c e r t a ­
m e n te  não se r e a l i z a r á  n enhu m de les .

Pessoas  a l gumas  vezes  :

• f o c a l i z a m - s e  e m t r ê s  ou  q u a t r o s  á r e a s  
c h a v e s ,  não  s i g n i f i c a n d o  qu e  o u t r o s  i r ã o  ser  
i n t e i r a m e n t e  i g n o ra d o .
• E x e c u t a m  o p r o c e s s o  n o r m a l  do n e g ó c i o  
e n d e r e ç a n d o  a o u t r a s  á reas .
• R e s i s t em  a t e n t a ç ã o  pa r a  e x p a n d i r  a l i s t a ;  

qu ando  a l g u ma s  co i sa s  não e s t ã o  na l i s t a  de 
p r i o r i d a d e s ,  i s to  p o d e r á  f a c i l i t a r  a e x e c u ç ã o  

das  met as .

N o t a :  P a r a  o d e s e n v o l v i m e n t o  do  p l a n o ,  
f o c a l i z a r  i m p o r t a n t e s  t á t i cas  que i m p l e m e n t a m  e s t r a t é g i a s .

6 .9.3 - O er ro comum
Um dos mais comuns  erros de sen vo lv ime n to  é
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o p r o p r i e t á r i o  ou g e r e n c i a d o r  e x e cu t a r  o p lano  para  si mesmo.  M eta s  e 
p r i o r i d a d e s  tem tem de ser  c o m u n i c a d a .  P e s s o a s  que  i m p l e m e n t a m  o 
p l a n o  tem de c o m u n i c a r  e e x e c u t a r  o p l a n o  p a r a  o bem c o m u m  da 

e m p r e s a  e não p a r a  si mesmo.

6.9 .4  - Revi são  da Es t r a t ég ia
Como você def ine  seu n eg óc io  da r e v e n d a ?  O 

mix de m a r k e t i n g  i nc l ue  p reço ,  p r o mo ç ão ,  e d i s t r i b u i ç ã o .  Q u an t o  de 
d i n he i ro  você  tem para  ap l ica r ,  e que t e r mos  de c r é d i t o  e d e s c o n t o s ?

6.9.5 - Obje t ivos

Assegurar  que seus obj e t ivos  são concre to s  e
m e n s u r á v e i s .

O ob j e t ivo  que não pode  ser  med i do  não é vá l i ­
do.

6.9 .6  - M a rk e t i ng
Como você p ropõe  para  o e n d e r e ç a r  o s e g m e n ­

to de v e n d a ?  Que  s e g m e n t o s  das v e n d a s  você  i rá  e n d e r e ç a r ?  C o m o  
você  f a rá  seu mix de m ar ke t in g  - p rod uto ,  p reço ,  p r o m o ç ã o ,  p e r c ep çã o  
e l oca l  - qua l  a d e m a n d a  de um d e t e r m i n a d o  s e g m e n t o  ? P o r q u e  você  
s e l e c i o n o u  es te  s eg me n to ?  Que out ros  c o m p e t i d o r e s  e s tã o  e n v o l v i d o s  

n e s t e  s e g m e n t o  ?

6.9.7 - Preço
A v a l i a r  s e u  p r e ç o  de  l i s t a ,  e s t r u t u r a  d o s  

d e s c on t o s ,  e t e r mos  de c rédi to .  C o m p a r a r  es tes  com as n e c e s s i d a d e s  e 
anse ios  dos c l i en tes ,  e co mpar ar  com o ofe rec i do  pelo c on co r re n t e .  Qual  
s ão  as s u a s  p r ó p r i a s  n e c e s s i d a d e s  e r e i n v e s t i m e n t o s  n e c e s s á r i o s .  
E x p l a n a r  como es te s  pode r ão  t roca r  no futuro.

6.9.8 - P ro mo çã o
C o m o  v o c ê  d i r e c i o n a r á  seu  n e g ó c i o  p a r a  o 

c l i en t e  p o t en c i a l ?  C on s i d e r a r  seus  p lanos  para  p r o m o ç ã o ,  vendas  de 
l i t e ra tu r a ,  d i r e c i o n a r  a mala  di re ta ,  e ou t r a s  p r o m o ç õ e s .  Você  de pe nde
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de uma p r o m o ç ã o  mai s  que  ou t ra?  R e l e m b r a r  a f o c a l i z a ç ã o  da e s t r a t é ­

gia que  pode  ser  d es en vo lv id o  nas tá t i cas  e s p e c í f i c a s .  A n t e c i p a r  pro­
mo çõ es  de v en das  e s p e c i f i ca s  para  ser  d e s e n v o l v i d o .

6.9 .9  - Es t ra t é g ia s  de Vendas
C o m o  v o c ê  i rá  v e n d e r  ? D i r e t o  a c l i e n t e s  

a t r a v é s  de s e m i n á r i o s  ? Ven das  a t ravés  de p e s s o a s  t r e i n a d a s ,  e como 
es ta s  são c o m p e n s a d a s  ?

6 .9 .10  - Tá t i cas
M a rk e t i n g  a n t e c i p a d o  e vendas  t á t i ca s  para  r e a l i z a r  o 

d e s e n v o l v i m e n t o  e s t r a t é g i c o  c on cr e t o  e p r á t ico .  Te r  a s e g u r a n ç a  que 

sua t á t i ca  possa  ser  d es env ol v i da .

6.9.11 - Al ianças  Es t ra t ég icas
C o n s i d e r a r  c o - m a r k e t i n g ,  c o - d e s e n v o l v i m e n t o ,  c o m i s ­

são,  e c o o p e r a ç ã o  en t re  empr esas .  Você poder á  l i nea r  sua  e s t r a t é g i a  de 
d i s t r i b u i ç ã o  e p r o m o ç ã o  m an t end o  sua p os ição  c o m p e t i t i v a  ?

6 . 1 0 -  Sumár io

P e n s e  do s u a  e s t r a t é g i a  n e g ó c i o  c o m o  s u a  p a r t e  
p r ó p r i a ,  f a z e n d o  seu n e g ó c i o  d i f e r e n t e  de o u t r o s  r e v e n d a s  de c o m ­
putador .  Quais  são as chaves  de sucesso no negóc i o?  Qual  é o o valor  

p r o p o s t o ?
Ten te  d e f i n i r  sua e s t r a t é g i a  c o n c r e t a m e n t e ,  e s p e c i f i ­

c a m e n t e ,  m e n s u r a n d o  ob je t i vo s .
Sua  e s t r a t é g i a  não n e c e s s i t a  s e r  m u i t o  d i f e r e n t e  de 

sua  i m p l e m e n t a ç ã o .



7 - PLANO DE MARKETING

O p l a n o  de M a r k e t i n g  p r o c u r a r á  d e s e n v o l v e r  a ç õ e s  q u e  
t r a n s f o r m e m  em r e a l i d a d e  os p r o p ó s i t o s  c o n t i d o s  na P l a n i f i c a ç ã o  da 

E s t r a t é g i a  da Reve nd a .

O P l a n o  de M a r k e t i n g  s e r á  e l a b o r a d o  de  a c o r d o  c o m  o 
s e g u i n t e  ro te i ro :

7 . 1 -  S i tuação  Atual

7.2 - F u da m e n t a ç ã o  das O pções

7.3  - A n á l i s e  das  O p o r t u n i d a d e s ,  A m e a ç a s ,  P o n t o s  
For tes  e Pontos  Fracos  s u b j a c en t e s  ao plano

7.4 - Obj e t ivos  Amplos  do Plano

7.5 - Estratégia Mercadológica

7.6 - Equipe  Bás ica  e suas  Ta re fas

7.7 - T ra b a l h o  de V en d as

7.8 - A d m i n i s t r a ç ã o  de V endas



7 . 1 -  S i t uação  Atual

A s i t uação  a tual  da P i xe l  Sy s t ems  no que  r e sp e i t a  o 
m a r k e t i n g  é t í p i c a  da i m e n s a  m a i o r i a  das  e m p r e s a s  b r a s i l e i r a s  que  
n a s c e r a m  p e q u e n a s :  m u i t a  v o n t a d e ,  p e q u e n o  c a p i t a l ,  e x p e r i ê n c i a  

a d m i n i s t r a t i v a  r e d u z i d a .
Nos  dois  anos  a n t e r i o r es  de sua  e x i s t ê n c i a  e na busca  

de r e c u r s o s ,  p r e s t o u  s e r v i ç o s  de DTP ( D e s k t o p  P u b l i s h i n g ) ,  v e n de u  
e q u i p a m e n t o s ,  p r o g r a m a s  e a c e s s ó r i o s  p a r a  q u e m  se d i s p u z e s s e  a 
c o m p r á - l o s .

Na Pixel  Sys t ems  não se f o rmou  e x p e r i ê n c i a  só l i da  em 

n en hu m dos m e r c a d o s ,  mas em c o n t r a p a r t i d a  c o n v i v e u  com as d i f i c u l ­
d ad es  e v a n t a g e m  de t odos  eles .

A eq u i p e  da P i xe l  é c o n s t i t u í d a  por  p r o f i s s i o n a i s  de 
n íve l  e l e v a d o ,  e m bo r a  se jam l im i t ada s  a i n t e g r a ç ã o  e a c o o r d e n a ç ã o  de 
seus  e s fo r ços .

A c o n c o r r ê n c i a  d e s e n v o l v e u ,  no m e s m o  p e r í o d o ,  t ra­
ba lho  de v e n d a s  s e m e l h a n t e s  ao da P i x e l  S y s t e m s ,  com a l g u m a s
e x c eç õe s  como a da IBM,  assim mesmo,  com r es u l t ad os  mis tos .

A opção pr io r i t á r ia  da Pixel  é o me r ca do  VAR - V a l u e
A d d e d  R e s e l l e r s ,  ag r egando  serv iços  e s o luções  e s pec í f i ca s .  A ver t ica-
l i zação  de m e r c a d o s  se to rna  p r i o r i t á r io  e f u d a m e n t a l .

P e r s i s t e m  e n t r e t a n t o  na  P i x e l  S y s t e m s ,  em l i n h a s  
ge r a i s ,  os m e sm o s  f a t o re s  c o n t e m p o r â n e o s  de sua f u n d a ç ã o .
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7.2 - F u d a m e n t a ç ã o  das Opções

O Plano de Mar ke t i ng  o b j e t i v a r á  o h o r i z o n t e  de t empo 
de t rê s  a n os  ( 1 9 9 5 ,  1996 e 1997) ,  com s e g m e n t a ç ã o  a n u a l  e d e t a ­
l h a m e n t o  t r i m e s t r a l .

O mer cado  VAR,  embo ra  em s e g m e n t o s  e s p e c i a l i z a d o s ,  
j á  se e n co n t r a  na fase de c r esc imen t o ,  no Bras i l ,  mas o e s fo r ço  de c o ­
mercia l i z ação  demanda  muito tempo e é muito v igorosa  a a tuação da 
c o n c o r r ê n c i a ,  i n c l us iv e  pelas  e l ev ad as  t axas  de r e t o r no  que gera.

É de f u ndamen ta l  i m po r t â nc i a  a c a p i t a l i z a ç ã o  ao longo 
de 1995,  c r e s ce nd o  e a l avan cand o  os novos  n egóc i os  e m e r c ad os .  Esta 
c a p i t a l i z a ç ã o  para  a a l a v a n ca ge m p od er á  ser  g e r a d o s  pe l a  c a r t e i r a  de 
c l i en t es  ex i s t e n t e s .

A p r e o c u p a ç ã o  com q u a l i d a d e  t o t a l  e p r o d u t i v i d a d e  

d e v e r á  c o n s t i t u i r  out ra  c a r a c t e r í s t i c a  do t r a ba l ho  da P ix e l  Sys t em a 
f im de a t e n d e r  as e xp e c t a t i v a s  (e n e c e s s i d a d e s )  de seus  c l i e n t e s ,  d i f e ­
r e n c i a n d o - s e  p a r a  f i r m a r  seu n ome  no m e r c a d o ,  c o m o  e m p r e s a  que 
c o m e r c i a l i z a  p r o d u t o s  e s e rv i ço s  com q u a l i d a d e  s u p e r i o r  e a p re ço s  
a d e q u a d o s  aos  m e r c a d o s  v i sados .

Cabe  l emb ra r ,  aqui ,  que a e c o n o m i a  b r a s i l e i r a  deve r á  

r e t o m a r  o c r e s c i m e n t o ,  d e ve n d o  a m p l i a r  m e r c a d o s  e c r i a r  no va s  
n e c e s s i d a d e s ,  d e v e n d o  a e m p r e s a  se p r e p a r a r  p a r a  a t e n d ê - l o s ,  com 
q u a l i d a d e  e p reços  baixos .

A e s t r a t é g i a  m e r c a d o l ó g i c a  p r e c i s a  s e r  v i s t a  c o m o  
t a r efa  de toda  a e m pr e s a  e não como f unção  p r i v a t i v a  da D i r eç ão .



7.3 - An ál i se  das Op or t u n i d a d e s  e A m ea ça s ,  P o n t os  For tes  e 
Pon t os  F r acos  s u b j ac e n t e s  ao Plano

Toda  a equ i pe  da Pixe l ,  na fase  da a n á l i s e  do q u e s ­

t io ná r io ,  se i d e n t i f i c o u  as o p o r t u n i d a d e s  e a me a ç a s  do m a c r o a m b i e n t e  
bem como  os po ntos  fo r t es  e pontos  f racos  da p ró p r i a  E m p r e s a  e dos 
c o n c or re n t e s ,  além de l i s tar  os f a tores  c r í t i cos  de s ucess o ,  no ramo.

O P l a n o  de M a r k e t i n g  p o r t a n t o  d e v e r á  e x p l o r a r  as 

o p o r t u n i d a d e s ,  n eu t r a l i z a r  as a meaças ,  p o t e n c i a l i z a r  os p o n t os  f or t es  
da Pixel  Sys t em,  p r o teger  seus pontos  f racos  e, a inda ,  a t a c a r  os pon tos  

f racos  da concor r ênc ia  e proteger  a Pixel  dos pontos  f o r t e s  de seus  
c o n c o r r e n t e s .

N a s  a m e a ç a s ,  há u m a  c a r a c t e r í s t i c a  b a s i c a m e n t e  
c o m u m  a t odas  que  é o fato  de serem v a r i á v e i s  q u a s e  i n d e p e n d e n t e s  
que a co n s e l h a m  a r t i c u l a çã o  com os f a b r i c a n t e s  ( d e s e n v o l v i m e n t o  tec­
no l óg ico  con s t an te ) ;  a tuação  pol í t i ca  j un to  ao Gov e r n o  ( m a n u t e n ç ã o  da 
R es e r v a  de M e rc ad o  após  sua "ex t inção  f o rma l " ) ;  e s t r a t é g i a  de m a r k e ­

t ing,  t r a ba l ho  de vendas  e o r gan i zação  geral  em nível  de e x c e l ê n c i a  ( 
c o n c o r r ê n c i a  a u m e n t a r á  em q u a n t i d a d e ,  q u a l i d a d e ,  v a r i e d a d e  e 
a g r e s s i v i d a d e )  e e nc e t a r  t r a ba l ho  no s en t i do  de d e s e n v o l v e r  p a r c e r i a  
f u t u r a  com f o r n e c e d o r e s  ( a u m e n t a r á  a p r e s s ã o  dos  f o r n e c e d o r e s ) .

Q uan t o  às o p o r t u n i d a d e s  os t óp i cos  que  se r e f e r em  ao 
q u a d r o  n a c i o n a l  s ão  d i r e t a m e n t e  f a v o r á v e i s  ao t r a b a l h o  da P i x e l ,  

i n c l u s i v e  a d i fus ão  do c once i to  de qu a l i da de  en t r e  os c o n s u m i d o r e s  e 
os i têns  r e f e r e n t e s  ao q u ad r o  i n t e r n a c i o n a l  são i n d i r e t a m e n t e  b e n é f i ­
cos.

A o b j e t i v i d ad e ,  a c r i a t i v i d a d e  e a a g r e s s i v i d a d e  dos 
t r a b a l h o s  de m a r k e t i n g  e v e n d a s  t o r n a m - s e  p a r t i c u l a r m e n t e  i m p o r ­
t a n t e  p o r t a n t o  as o p o r t u n i d a d e s  f a v o r e c e r ã o ,  i g u a l m e n t e  os c o n c o r ­
r en t es  e f i c i en t es .

Os p o n to s  f r ac os  da P ixe l  S y s t e m s ,  co m e x c e ç ã o  da 
f l e x i b i l i d a d e ,  c o i ns c i de m com os fa t ores  c r í t i cos  de s ucess o  e devem 
ser  r i g o r a s a m e n t e  c o n t e m p l a d o s  pe lo  P lano  de M a r k e t i n g  até  mesmo

3 7



por  s e re m as á r eas  p r e f e r i d a s  de a t aque  por  par t e  da c o n c o r r ê n c i a .
O Plano de Ma rk e t i ng  dever á ,  por  c o n s e g u i n t e ,  do t a r  a 

Pixel  de es t ra tégia  mercadológica clara e agressiva;  c apac i tá - la  f inan­
c e i r a m e n t e ;  d e s e n v o l v e r  D i r e çã o  e e q u i p e  a l t a m e n t e  m o d e r n a s ;  co n ­
t r i b u i r  para  m e l h o r a r  e d i f un d i r  o níve l  de i n f o r m a ç ã o  e a t u a l i z a ç ã o  
t ec n o l ó g i c a ;  e n s e j a r  p re oc upa çã o  c on s t a n t e  com q u a l i d a d e  e p r o d u t i v i ­
dade;  e l i m i n a r  d e s p e r d í c i o s  na p r es t ação  de s e rv i ç o s  e a p r i m o r a r  o s is ­
t ema  i n t e r n o  de i n f o r m a ç õ e s .

Reg i s t r a - se ,  a inda que,  por  out ro  l ado,  os f a to res  c r í t i ­

c os  de s u c e s s o  f o r a m  c o n s i d e r a d o s  p o n t o s  f o r t e s  da c o n c o r r ê n c i a ,  
g e n e r i c a m e n t e  c o n s i d e r a d a ,  a c r e sc e n d o - s e ,  a de m a i s ,  que  os d i f e r e n c i ­
ação com ênf ase  na q ua l i dad e  e se rv i ços  ( IBM) ;  c o n t r a b a n d i s t a  ( l i d e ­
rança  de cus to) ;  f ab r i can te s  nac i ona i s  ( d i f e r en c i aç ão  com l i d e ra n ça  de 

c u s to s )  e f a b r i c a n t e s  i n t e r n a c i o n a i s  de P C - D O S ,  a m e s m a  dos  f ab r i ­
can tes  nac i ona i s .

C o n v é m  que a D i r e t o r i a  r e v e j a  a c a d a  s e i s  m e s e s  a 
v a l i d a d e  d es s e s  c o n c e i t o s  e p r o c e d a  a i n d e n t i f i c a ç õ e s  mai s  p r e c i s a s  
s ob re  a c o n c o r r ê n c i a ,  e a j us t es  ou a p r o f u n d a m e n t o s  que  se t o rn a r e m  
n e c e s s á r i o s ,  em f un çã o  de m u d an ça s  e x t e r n a s  e i n t e rn a s .



7.4 - Ob j e t ivos  Amplos  do Plano

Os o b j e t i v o s  do P l an o  p o d e m  s e r  d i v i d i d o s  em t rês  

g r upos  p r inc ipa i s :

• Ob j e t ivos  me r ca d o l ó g i c o s
• Obje t i vos  f i n a n ce i r os
• Obje t i vos  ge r e nc i a i s

Obje t ivos  mer cado l óg i cos

(1) D e s t a c a r - s e  como e m p r e s a  e f i c i e n t e  e c o m p e t e n t e  
na i n d e n t i f i c a ç ã o  e a t e n d i m e n t o  das n e c e s s i d a d e s  e e x p e c t a t i v a s  de 

seus  c l i en t es .

(2)  A s s u m i r  p o s i ç ã o  f o r t e  nos  m e r c a d o s  v e r t i c a i s ,  
m e d i a n t e  t r a b a l h o  de v e nd as  a g r e s s i v a s  e c r i a t i v a ,  com q u a l i d a d e  e 
c r i a t i v i d a d e .

(3)  A c o m p a n h a r  c u i d a d o s a m e n t e  as m u d a n ç a s  p a r a  
v e r t i c a l i z a ç ã o ,  p r ocu ran do  an tec i pa r -s e  a sua c o n c r e t i z a ç ã o .

Obje t ivos  Financei ros

A t i n g i r  m éd i a  mensa l  de v en da s ,  nos  m e r c a d o s  ve r t i ­

ca i s ,  em 1993,  de U$ 4 50 . 000  (q in he n tos  mil  d ó l a r es ) ,  em 1994;  de U$ 
7 5 0 . 0 0 0  ( s e t e s c e n t o s  e c i n q ü e n t a  mi l  d ó l a r e s ) ,  em 1 9 95 ;  e de U$ 

1 . 0 0 0 .0 00  (hum m i l hão  de d ó l a r e s ) ,  em 1996.
A l ca nç a r  t axa de l u c r a t i v i d a d e  de 8% s obre  as vendas  

l í qu id as  em 1994;  a taxas  de 12% em 1995,  a t i n g i n d o  15% em 1996.
F o r m a r ,  a t é  os  m e a d o s  de  1 9 9 5 ,  c a p i t a l  de  g i r o
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própr io  capaz  de f ina nc i a r  70% das neces s i dad es  do c ic lo  o p er ac i ona l .
Ca b e r á  ao Ger en te  A d m i n i s t r a t i v o  c o o r d e n a r  a e l a bo ­

ra çã o  do o r ç a m e n t o  de v e nd as  que  i n t e n g r a r á  o o r ç a m e n t o  gera l  da 
Pixe l  Sy s t ems ,  com os dados  de i mp o r t a çõ e s ,  c om p r a s ,  d e s p e s a s  e o u ­
t ros  d e s e m b o l s o s .

A P i x e l  p r o c u r a r á  d i s t r i b u i r  o s eu  f a t u r a m e n t o  de 

m a n e i r a  q u e  4 0% p r o v e n h a m  de e q u i p a m e n t o s ,  30% de v e n d a s  de 
s o f t w a r e s  e 30% de p r es t ações  de se rv iços .

Objet ivos  Gerencia i s

A p r i m o r a r  os p a d r õ e s  a d m i n i s t r a t i v o s  d a  P i x e l ,  
a t r a v é s  dos  c o n c e i t o s  de q u a l i d a d e  e p r o d u t i v i d a d e ,  da  i n t e g r a ç ã o  

c r e scen t e  da equipe  e da p rogres s iva  de sce n t r a l i z a ção  das dec i sõe s  
t r a n s f o r m a n d o  toda  a Pixel  Sy s t em s  em i n s t r u m e n t o  m o t i v a d o ,  a g r e s ­
s ivo e c r i a t i vo  de vendas .

M e l h o r a r  a t r a n s p a r ê n c i a  com a e q u i p e ,  d e s e n v o l v e r  a 
co m un i c a ç ã o ,  o d i á logo e a prát ica  de negoc i ação  en t r e  todos  os inte­
g r a n t e s  da e q u i p e  da P i x e l  S y s t e m s ,  u t i l i z a n d o  a d e q u a d a m e n t e  os 
G r u p o s  de Q u a l i d a d e  e P r o d u t i v i d a d e  e as r e u n i õ e s  a p o i a d a s  em 

r e l a t ó r i o s  a p o i ad os  em r e l a t ó r io s  e ou t ros  dados  p e r t i n e n t e s  aos  t emas  
em d i s c us s ã o .
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7.5 - Estratégia Mercadológica

A e s t r a t é g i a  m e r c a d o l ó g i c a  da P i x e l  S y s t e m s  s e r á  
d e s e n v o l v i d a  para  o mer c ad o  ve r t i ca l  VAR - Value Addecl  R e s e l l e r s .

A - M e rc ad o s  e S eg me n t o  Alvo

B - Compos to  Mercadológ ico

• L in h a  de P r o d u t o s

• Pol í t i ca  de Preços
• Pol í t i ca  de C om u ni ca çã o

• Pol í t i ca  de Di s t r i bu i ção
• Po l í t i ca  de Serv iços

C - Es t ra tég ica  Bás ica  da Pixel  Sys tems

A - Mercados  e segmento-a lvo

Os m e r c a d o s  e s c o l h i d o s  p e l a  P i x e l  S y s t e m s  
serão o mer cado  VAR,  buscando a ver t ica l ização .

A s e g m e n t a ç ã o  do m e r c a d o  VAR será  f e i t a  por  

ap l i caçõ es  p r i v i l eg i an do - se  so luções  i n tegradas .
O a t e n d i m e n t o  ao m er c a d o  s e rá  f e i to  a t r av és  

da  a r t i c u l a ç ã o  d i n â m i c a  e n t r e  t o d o s  os d e p a r t a m e n t o s  da  P i x e l  
Sy s t e ms ,  pelo t r a ba l ho  agr es s ivo ,  c r i a t iv o  e ob je t i vo  da e q u i p e  de ven­
das e pelo s up or t e  o f e rec i do  pela área t écn i ca ,  e x p l o r a n d o  todas  as s i ­
ne r g i as  pos s í ve i s .

O m e r c a d o  V A R ,  c o m o  a p r e s e n t a  s o l u ç õ e s  
i n t e g r a d a s  t a m b é m  s e r á  e s t a b e l e c i d o  a c o r d o s  o p e r a c i o n a i s  c o m  

f o r n e c e d o r e s  que j á  vem s endo  f o r m a d a s  com e m p r e s a s  de São Paulo
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q u e  p o s s u e m  f o r n e c i m e n t o  de e q u i p a m e n t o s  d e d i c a d o s  e q u e  se 
a g r eg am  a s o l u çã o  do me r ca do  s e g me n ta d o .

O c o n h e c i m e n t o  c a d a  v ez  m a i s  a p r o f u n d a d o  

d es ses  m e r c a d o s ,  a o r g a n iz aç ão  desse  c o n h e c i m e n t o  a t r av és  de i n f o r ­
m a ç õ e s  e o seu s u b s e q u e n t e  e n r i q u e c i m e n t o  por  d i s c u s s õ e s  e d eb a t e s  

s e r ã o  e s s e n c i a i s  ao a p r i m o r a m e n t o  d i n â m i c o  da  e s t r a t é g i a  m e r ­
c ad ol óg ica  da Pixel  Systems.

B - Composto Mercadológico

C o m p o s t o  m e r c a d o l ó g i c o  é o c o n j u n t o  de 
i n s t r u m e n t o s  que  a P ixe l  S y s t e ms  m o b i l i z a r á  para  a t e n d e r  a s eus  mer- 
ca do s -a lv o .

O c o m p o s t o  m e r c a d o l ó g i c o  a b r a n g e  os
seguintes  i têns:  

Linha de Produtos:

A l inha  de p r o d u t o s  que  a P i xe l  S y s t e ms  
u t i l i za rá ,  e m bo r a  c en t r a da  no M ac i n t os h ,  não e x c l u i r á  q u a l q u e r  pro­
g r a ma  e a c e s s ó r i o  que m e l ho r e  a q u a l i d a d e  e o r e t o r n o  de ven da ,  nos 
dois  m er c a d o s .

Essa  de f in ição  para  o m e r ca do  VAR ape­
nas r a t i f i c a  a e s t r u t u r a  de n e g o c i a çã o  dos  c l i en t e s ,  na m e d i d a  em que 

e les  s abem,  na m a io r i a  dos casos ,  o que q ue r em.
O c u s t o  d a s  p e s q u i s a s  de  m e r c a d o  é 

m o m e n t a n e a m e n t e  p r o i b i t i v o  mas ,  logo a d i a n t e ,  e l as  s e rã o  v a r i á v e i s  
mui to  ú te i s  - j u n t o  com a t abu l ação  das i n f o r m a ç õ e s  da p r ó p r i a  Pixel  
S y s t e m s  - p ar a  a i n d e n t i f i c a ç ã o  e d i m e n s i o n a m e n t o  ma i s  a d e q u a d o s  
d es s es  m e r c a d o s  e, c o n s e q u e n t e m e n t e ,  dos  p r o d u t o s  ma i s  i m p o r t a n t e s  
para cada  uma deles .

Os mapas  de "mixes"  de p r o d u t o s  po de r ão  
ser  i n s t r u m e n t o s  d e c i s i v o s  para  o d e l i n e a m e n t o  mai s  c l a r o  dos  m e r c a ­
dos a t ravés  da c o n c i a l i z aç ão  da taxa de r e to rno  ó t ima  com o c o n h e c i ­
men t o  p r á t i c o  das p r e f e r ê n c i a s  e t e n d ê n c i a s  dos m e r c a d o s .
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Polí t ica de Preços:
A p o l í t i c a  de p r e ç o s  da P i x e l  S y s t e m s  

p o d e r á  a p o i a r - s e  em q u a t r o  p i l a r e s  m a i o r e s :  à p r á t i c a  do m e r c a d o :  
p r o m o ç õ e s  e v e n t u a i s  de f a b r i c a n t e s  e p r óp r i a s  e g a n ho s  de p r o d u t i v i ­
dade:  e as p o s s i b i l i d a d e s  e n ec es s i d a d e s  f in a ce i r a s  da p r ó p r i a  e mp r es a .

O r e f e r e n c i a l  ma i s  i m p o r t a n t e  de q u a l ­

que r  p o l í t i c a  de p reços  é o c o n h e c im e n t o  a d e q u a d o  do "p r eço  do 
c l ien t e" ,  ou seja,  o va lor  que o c l i ente  es ta  d i spos to  a pagar  pelos  pro­
dutos  e se rv i ços  o f erec i dos  pela Pixel  Sys tems .

A i n d en t i f i ca ç ão  desse  p r eço  ex ige ,  a lém 
de n e g o c i a ç õ e s  i n t e l i ge n t e s ,  a t abu l ação  i n t e r na  d es ses  dados  e a mon­
tagem de r e l a tó r i o s  f ide d igno s  de cus tos .

Pol í t ica  de Comunicação:
A p o l í t i c a  de c o m u n i c a ç ã o  s e r á  d e s e n ­

v o l v i d a  de modo e s p e c i a l  pe las  eq u i pes  de v e nd as  e da área  t é c n i c a  e 
por  pu b l i ca çã o  em cade r nos  de j o r na i s  e r ev i s t as  e s p e c i a l i z a d o s .

Suge re -s e ,  para  i sso ,  que  e ssas  equ ipe s  
a p r i m o r e m  seus  c o n h q c i m e n t o s  em te rmos  t é cn i c o s  de n e g o c i a ç ã o  e de 
vendas,  out ra faceta  do concei to de qual idade  total .

P o d e - s e  a f i r m a r  q u e  a f i n a l i d a d e  da  
pol í t i ca  de comu ni cação  é co locar  a empr esa  na "cabeça  do c l i ente" ,  
como  d i r i am Ries  e Trout.

A q u a l i f i c a ç ã o  e v a l o r i z a ç ã o  de t oda  a 
equ ipe  Pixel  Sys tems,  e spec ia lmen te  de vendas ,  será c ruc i a l  para o 
êxito desse t rabalho,  ao longo do tempo.

Pol í t ica de Dis t r ibuição:
A p o l í t i ca  de d i s t r i b u i ç ã o  s erá  i m p l e m e n ­

t a d a  p e l a s  e q u i p e s  de v e n d a s  e da á r e a  t é c n i c a ,  q u e  r e c e b e r ã o  os 
c l i en te s  ou os v i s i t an tes .

Vale  a pena  r e s s a l t a r  que  os f a b r i c a n t e s  

j á  e s tã o  i n s t a l a n d o  lo jas  e u t i l i zand o  m ag az in es  como c a n a i s  de dis­
t r i b u i ç ã o  o que  a u m e n t a  o c o e f i c i e n t e  de d i v u l g a ç ã o  e de p r o m o ç ã o
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i n s t i t u c i o n a l  do ramo.

Pol í t ica  de Serviços:
Os principais serviços indent i f i cados  pela 

Pixel  Sys tems  são: Atendiment o ,  Supor te  Técn ico ,  Gar an t i a ,  I ns t a l ação ,  
T r e i n a m e n t o  e A s s i s t ê n c i a  Técnica .

Esses  se rv iço s  se rão  i m p o r t a n t e s  para  os 
c l i e n t e s  e d e v e r ã o  ser  p r e s t a do s ,  em n íve l  de e x c e l ê n c i a ,  pe l a  Pixe l

S y s t e ms  que ,  r e s p e i t a d a s  as d i fe r e n ç a s  de t ôn icas ,  p o d e r - s e - à  b en e f i ­
c iar  da i ne t áve l  s ine r g i a  ex i s t en t es  en t re  a lguns  de les ,  como Gar an t i a ,  

T r e i n a m e n t o  e As s i s t ê nc i a  Técnica .
O p r ó p r i o  e l e n c o  de s e r v i ç o s  d e v e  se r  

q u e s t i o n a d o ,  m o d i f i c a d o  e e n r i q u e c i d o  pe las  e q u i p e s  de v en das ,  para  
que a Pixe l  Sys t ems ,  além de pres t a r  s e rv iço s  em nível  de e x c e l ê n c i a ,  o
faça  n aque l es  p on tos  que os c l i en t es  v a l or izam.

✓
E f ác i l  i m a g i n a r  as m e d i d a s ,  em t e r m o s

de coo rdenação  e melhor ia  de nível  dos t rabalhos  in te rnos ,  para que a
P i x e l  S y s t e m s  se c a p a c i t e ,  e f e t i v a m e n t e ,  a p r e s t a r  t o d o s  a q u e l e s  
s u p ra c i t ad o s  s erv i ços ,  em nível  de exce l ênc i a .

A c o n t r i b u i ç ã o  q u e  os  G r u p o s  de  
Q u a l i d a d e  e P r o d u t i v i d a d e  p o d e r ã o  da r  p a r a  q u e  a P i x e l  S y s t e m s  
a l cance  nívei s  de exce l ênc i a ,  em serv iços ,  é i ne s t imáve l .

C - Es t ra tég ia  Bás ica  da Pixel  Sys tems

A e s t r a t é g i a  b á s i c a  da P i x e l  S y s t e m s  s e r á  a 
d i f e r en c i a çã o  com ênfase  nos serv iços ,  em nível  de e x c e l ê nc i a .

Essa  e s t r a t é g i a  s i g n i f i c a  que  a P ixe l  S y s t em s  
p r e t e n d e  d i s t i n g u i r - s e  e n t r e  os c o n c o r r e n t e s  m e d i a n t e  a i m p l e m e n ­

tação de es forço  de c omer c i a l i zação  que p r iv i l e g i a r á  a e x c e l ê n c i a  dos 
s e rv i ços ,  d e v i d a m e n t e  i n d e n t i f i ca do s  e a j us t ad os  aos c l i en t es .

Vale  s a l i en t a r  que o m er c a d o  em que  a Pixel  
S y s t e ms  op tou  em a t ua r  são a l t a me n t e  c o m p e t i t i v o s  s e n do ,  p o r t a n t o ,  
f u n d a m e n t a l  a c o m p r e e n s ã o  de que  a p ed r a  a n g u l a r  de sua  e s t r a t é g i a  
d e v e r á  ser  a a g r e s s i v i d a d e ,  a p r e s e n ç a  c o n t i n u a  e r e n o v a d a  no merca-
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do,  a i n t e n s i f i c a ç ã o  de c o n t a c t o s  p e r m a n e n t e s  c o m  " p r o s p e c t s "  e 
c l i en tes .



7.6 - Equipe Básica e Suas Tarefas

A e q u i p e  b á s i c a  da P i x e l  S y s t e m s ,  i n c u m b i d a  da 
i m p l e m e n t a ç ã o  do P l ano  de M a r k e t i n g  será  c o n s t i t u í d a  pe l as  s e g u i n t e s  
Div i sões  e D ep ar t amen tos :

• Direção Geral
• D e p a r t a m e n t o  V e n d a s
• D e p a r t a m e n t o  T é c n i c o
• D e p a r t a m e n t o  A d m i n i s t r a t i v o

A c o o r d e n a ç ã o  g e r a l  da  e s t r a t é g i a  de  m a r k e t i n g  
cabe r á  ao Di r e t o r  Gera l ,  que será  r e s po n s a b i l i z a d o  pe l a  c o o r d e n a ç ã o  e 

a c o m p a n h a m e n t o  das me t as  p r o p o s t a s .
Ca b e r á  ao D e p a r t a m e n t o  de Ve nda s ,  e n c a b e ç a d o  pelo 

Ger en te  Co me r c i a l ,  as segu in t es  tarefas :  a c oo r d e n a ç ã o  dos  t r a ba l ho s
de v e nd as  de acor do  com o Plano  de M a r k e t i n g  a p r o v a d o  por  t oda  a 

e q u i p e ;  a a p r o v a ç ã o  dos o r ç am en to s  t r i m e s t r a i s  e a nua i s  das  vendas ;  
a a n á l i s e  de i n f o r m a ç õ e s  sobre  o q u ad r o  m a c r o e c o n ô m i c o  e s ob r e  o 

d e s e m p e n h o  das  e q u i p e s ;  a s u g e s t ã o  e s u p e r v i s ã o  de p r o m o ç õ e s  e 
c a m p a n h a s  de v end as  bem como de s a l á r io s  e p r ê m i o s ;  a d i s c u s s ã o  de 
me t as  de v end as  com as equ ipes ;  a m o t i v a ç ã o ,  o r i e n t a ç ã o  e sup lemen-  
t ação  t é c n i c a  das equ i pes  e a p r e s t a çã o  mensa l  e e v e n t u a l  das  c on t a s  à 
Direção Geral .

C a b e r á  ao D e p a r t a m e n t o  T é c n i c o ,  e n c a b e ç a d o  pe lo  
Gerente  Técnico,  as seguintes tarefas:  suplementação técnica  de todas 
as s o luçõe s  d i spon í ve i s ;  buscar  as me l hores  s o luçõe s  t é cn icas  para  os 
m e r ca do  p r o p os t o ;  q u a l i f i c a ç ã o  de t r e i n a m e n t o  e p a l e s t r a s  t é c n i c a s  das 
so luções ;  execução  ass i s t ênc ia  t écnica,  ana l i sa r  as i n fo r m a ç õ e s  sobre  o 
r e n d i m e n t o  e q u a l i d ad e  .das s o luçõe s  o f e re c i d a s ;  d i s c u s s ã o  das metas  
p r o p o s t a s  para  a e q u i p e  e ve r ba  p r o p o s t a ;  p l a n i f i c a ç ã o  das  m e t a s  e 
o b j e t i v o s  p a r a  q u e  se c a p a c i t e  p e s s o a l  t é c n i c o  p a r a  o P l a n o  de 
M a r k e t i n g  p r op os to .
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Ca b e r á  ao D e p a r t a m e n t o  A d m i n i s t r a t i v o s  o r e s p a l d o  a 
todo o t r a b a l h o  de campo  das eq u i p es ,  c u i d a n d o  para  i sso  das i m p or ­
t ações  e a q u i s i ç õ e s  i n t e rna s  de e q u i p a m e n t o s ,  p r o g r a m a s ,  s e r v i ç o s  e 
a c e s s ó r i o s ;  do f a t u r a m e n t o  de vendas ;  c o o r d e n a ç ã o  do o r ç a m e n t o  de 
v en das ;  a a ná l i se  e e n c a m i n h a m e n t o  de c us to s  de p e s s o a l  e p r o d u t o s .

Vale  a pena  r e ss a l t a r  que as d i f e r e n ç a s  e n t r e  as t ar e ­
fas da Di reção  de Gera l  e Ger en t es  de D e p a r t a m e n t o  s i t u a m - s e ,  via de 
r e g ra ,  na a b r a g ê n c i a ,  p o r q u a n t o ,  com as d e c i s õ e s  s e n d o  p r e p a r a d a s  
p e l o  G r u p o s  de Q u a l i d a d e  e P r o d u t i v i d a d e ,  e m b o r a  a m a i o r  p a r c e l a  
se ja  s e m p r e  de q uem dá a p a l a v r a  f ina l .

As ta re fas  p r inc ipa i s  da Di reção  e G e r e n t e  da área  de 

v e nd as  s e rão  mai s  e f e t i v a s  em seus  r e s u l t a d o s  e mai s  s i m p l e s  na sua 
e x e c u ç ã o  na m e d i d a  em que  se i m p l e m e n t a r e m ,  em c a r á t e r  p e r m a ­
nente ,  os G r up os  de Qu a l i da de  e P r o d u t i v i d a d e ,  na p e r s p e c t i v a  de i n te ­
gração ,  t r a n sp a r ê n c i a  e negoc iação .



7.7 - T r a b a l h o  de Ven das

A p e d r a  de t o q u e  do t r a b a l h o  de v e n d a s ,  na P i x e l ,  
p r e c i s a  ser  a a g r e s s i v i d a d e  i n t e l i g e n t e m e n t e  c o n c e b i d a  e i m p l e m e n t a ­
da por  t odos  os i n t e g r a n t e s  da Empr esa .

Es sa  a g r e s s i v i d a d e  deve ser  e n r i q u e c i d a  com as t écn i ­
cas  ma i s  m o d e r n a s  de n e g o c i a ç ã o  e de v en d a s ,  com os c o n c e i t o s  da 
e s t r a t é g i c a  m e r c a d o l ó g i c a  ap r ovada  e, nessa ,  com a s i n g u l a r i z a ç ã o  dos 
se rv i ço s  em nível  de exce l ênc i a .

Os c o n c e i t o s  de q u a l i d a d e  e p r o d u t i v i d a d e  r e c o m e n ­

dam que  os i n t e g r a n t e s  da equ i pe  da P ixe l  c o n s c i e n t i z e m  a i m p o r t â n ­
c ia  de b u s c a r e m  a q u a l i d a d e  e a p r o d u t i v i d a d e  em t odas  as e t a p a s  da 

venda ,  des de  o a t e n d i m e n t o  ( enq u an to  r e ce pç ão )  aos c l i e n t e s ,  p a s s a n ­
do pe l a  v e r a c i d a d e  das i n f o r m a ç õ e s ,  pelo r i g o r o s o  c u m p r i m e n t o  dos 
p r az os  e ou t r a s  p r o m e s s a s  até o i m p e c á v e l  p r e e n c h i m e n t o  dos  d o c u ­
m e n t o s  de v e n d a .

As v e n d a s  s e m p r e  que  p o s s í v e l  p o d e r ã o  s e r  e n c e r ­
r adas  por  c a r t a  p e r s o n a l i z a d a  ( ev i ta r  f o r m u l á r i o s  i m p e s s o a i s )  em que 

a P i xe l  Sy s t em s  - a em pr e sa  - c on g ra t u l a - s e  com o c l i en t e  pelo acer to  
da e s c o lh a  e o f erece  os se rv i ços  com ele pac tuados .

A c o b e r t u r a  o b s e s s i v a  do m e r c a d o  r e p r e s e n t a  i n s t r u ­
men t o  f u n d a m e n t a l  para  que a Pixe l  se a t e n c i p e  a seus  c o n c o r r e n t e s ,  
g r a n g e a n d o  p o s i ç ã o  for t e  de m e r ca do  que  po ssa ,  o p o r t u n a m e n t e ,  ser  
e x p o n e n c i a d a  por  r e t o r n o s  i n d i v i d u a i s  e a g r e g a d o s ,  c r e s c e n t e m e n t e  

sat isfatór ios .
É i m p o r t a n t e  l e m b r a r  a i nd a ,  a t oda  e q u i p e  da P i x e l  

S y s t e m s  que  esse  t r a b a l h o  é uma o p o r t u n i d a d e  m a g n í f i c a  pa r a  que  as 
pes s oa s  d e s e n v o l v a m  sua vi são de f u turo  e de c o n j u n t o ,  a p r i m o r a n d o ,  
em c o n s e q ü ê n c i a ,  seu t r aba l ho  de vendas ;  para  que  f aç am  s u r g i r  os 
l í d e r e s  c a p a z e s  de,  com t r a n q ü i l i d a d e  e o b j e t i v i d a d e ,  t r a b a l h a r e m  em 
equ i pe ,  na p e r s e g u i ç ã o  de r es u l t ad os  cada  vez m e l h o r e s  p a r a  a Pixel  
S ys t e ms ,  pa r a  seus  i n t e g r a n t e s  e para  si me sm os .

As me t as  de v end as  p r e c i s a r ã o  c o n s t i t u i r  não p a r â me -
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t ro s  de c o n h e c i m e n t o  c a d a  vez  m e l h o r  dos  m e r c a d o s ,  m a s  t a m b é m  
base  p a r a  as d e c i s õ e s  de e s t o q u e ,  dos  " mi x es "  de p r o d u t o s  p a r a  os 
m ap as  de cu s to s .

É impor t an t e ,  ainda,  que a equipe  da Pixe l  Sys t ems  
p r o c u re  s e m p r e  a a n t e c i p aç ão ,  ou seja ,  c h e g a r  an tes  onde  um dia todos  
t e r ã o  de i r ,  u s a n d o ,  p a r a  i s s o  s e u s  c o n h e c i m e n t o s  t é c n i c o s ,  m e r ­
c a d o l ó g i c o s  e sua  v i são  de f u t u r o  e de c o n j u n t o  da r e a l i d a d e  t o t a l  
s ob r e  a q u a l  p r e t e n d e m  a t ua r .
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7.8 - A d m i n i s t r a ç ã o  de V endas

O t r a b a l h o  de A d m i n i s t r a ç ã o  de V e n d a s  ( d e n t r o  do 
D e p a r t a m e n t o  C o m e r c i a l )  p o d e  d e s e m p e n h a r  p a p e l  e x t r e m a m e n t e  

i m p o r t a n t e  no e s f o r ç o  de c o m e r c i a l i z a ç ã o  da P i x e l  S y s t e m s ,  p e l o s  
s e g u i n t e s  mo t i vo s :

• l i b e r a  a e q u i p e  de v e n d a s  p a r a  a c o n c e n ­

t ração total  no es fo rço  de c o m e r c i a l i z a ç ã o ,  no 
campo;

• a s s e g u r a  as i n f o r m a ç õ e s ,  e s t a t í s t i c a s ,  
r e l a t ó r i o s ,  d a d o s ,  a n á l i s e s ,  p r o v i d ê n c i a s  e 
s o lu çõ es  sobre  todas  as e t a pa s  do t r a b a l h o  de 
v e n d a s .

A organização do t rabalho de admin i s t r ação  de vendas 
deve  c o n c e n t r a r - s e  nos t rês pon t os  s eg u i n t es :

• P r e p a r a ç ã o  de v e n d a
• E x e c u ç ã o  da v en da

• I n f o r m a ç õ e s  e e s t a t í s t i c a s  de v e n d a s

P r e p a r a ç ã o  da V e n d a
C a b e r á  ao G e r e n t e  C o m e r c i a l  c o l e t a r  as p re ­

v i s õe s  m e n s a i s  (e t r i m e s t r a i s )  de v e nd as  p r e p a r a d a s  p e l a  e q u i p e  com 
a a j u da  dos  "mixes"  de p r o d u t os  e mapas  de cu s t os  pelo p r e p a r a d o  em 
c o n j u n t o  com o D e p a r t a m e n t o  A d m i n i s t r a t i v o s

Deverá ser organizado um Cadas t ro  de Cl ientes  
com d ados  r e l e v a n t e s  f o r n e c i d o s  pe la  e q u i p e  para  r e v i s i t a s  e f u tu ra s  
p r o g r a m a d a s  de v i s i t a s .

En t r e  os d ados  r e l e v a n t e s ,  d e s t a c a m - s e  aque- 
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les que  d igam r esp e i t o  aos mot ivos  que l eva r am o C l i e n t e  a f e c h ar  (ou 
não)  o n e g ó c i o ,  s uas  á reas  p r i n c i p a i s  de n e c e s s i d a d e s  e de p r e o c u ­

p aç ão ,  s eus  p l a n o s  que  p os sam e n v o l v e r  a P ix e l  S y s t e m s  e,  q u a n d o  
p o s s í v e l ,  o qu e  o C l i e n t e  m e l h o r i a  no t r a b a l h o  da P i x e l  S y s t e m s  e 
a in da ,  i n f o r m a ç õ e s  s obre  o t r a ba l ho  da c o n c o r r ê n c i a  e s u g e s t õ e s  de 
p es s oa s  que  pos sam a ser  v i s i t adas  pela  Pixe l  S ys t ems .

É a c o ns e lh áv e l  que se d e f i na  o m a te r ia l  mí ni ­
mo i n d i s p e n s á v e l  à d i s po s iç ão  dos i n t e g r a n t e s  das e q u i p e s  de vendas .

E xe cução  da Venda
Fei t a  a v i s i t a ,  o r e p r e s e n t a n t e  da P i xe l  S ys t ems  

a p r e se n t a r á  seu Re la tó r io  de Vis i t a  ao Ger en t e  C o me r c i a l .

O Ger en t e  A d m i n i s t r a t i v o  p r o v i d e n c i a r á ,  q ua n ­
do da ven da ,  i m e d i a t a m e n t e  o f a t u r a m e n t o  ou o p r o c e s s o  de i m p o r ­

t ação  dos  í t êns  v en d i d os  e, em s egu ida ,  t r a n s c r e v e r á  s eus  d a d os  para  a 
f i cha  do c l ien te ,  no Cadas t ro ,  f azendo  por  f im os l a n ç a m e n t o s  para  os 
c o n t r o l e s  de v e nd as  por  p r o d u to s  e por  m er c a d o s .

I n fo r m a ç õ e s  e Es t a t í s t i c a s  de V en d as  

P r e v i s õ e s  de V e n d a s
Serão fei tas  pelo Ger en t e  C om e r c i a l  e por  sua 
e q u i p e  e b a s e a r ã o  as  a t u a l i z a ç õ e s  do 
Or ç a m e n t o  T r i m e s t r a l

Orçamento  Tr imes t ra l
Será  e l ab o r a do  pelo G e r e n t e  A d m i n i s t r a t i v o  a 
ca da  t r i m e s t r e  e a t u a l i z a d o ,  no f i na l  de cada  
mês  a c r e s c e n t a n d o - s e  um mês  e a j u s t a n d o  os 
va lores  dos ou t ros  dois  e a me t a  a ser  a l c a n ç a ­
da.

Cadas t ro  de Cl i en tes  
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E l ab or a do  por  D e p a r t a m e n t o  de V e n d a s

"Mix" de Produtos
A ser  p r e p a r a d o  em f u n ç ã o  dos  c u s t o s  e das  
e x p e c t a t i v a s  de v endas .

Mapa  de Cus t os
E l abor ado  por  A d m i n i t r a ç ã o .  A t u a l i z a ç ã o  men­
sal  ou e v e n t u a l  dos  c u s t o s  v a r i á v e i s  e f i x o s  

para  i den t i f i cação  do Ponto  de E q u i l i b r i o ,  para 
a de f in iç ão  da P re v i sõe s  de Vendas .

Map a  M e n sa l  de V en d a s
E l a b o r a d o  por  D e p a r t a m e n t o  de V e n d a s .  Po r  
p r od uto  e v e n de do r ,  c o n d i ç õ e s  de ve nd a ,  t o t a ­
l i z a d o  p o r  p r o d u t o ,  v e n d e d o r ,  s e g m e n t o  de 
m e r c a d o  e pe la  v e n d a  do mês .

Re s e n h a  s obre  M e r c a d o
C o n f e cc i o na do  por c o n t r i b u i ç ã o  de cada  depa r ­
t a m e n t o  da P i x e l  S y s t e m s ,  q u e  c o n s t a r á  da 
t a b u l a ç ã o  das  i n f o r m a ç õ e s  s o b r e  o m e r c a d o ,  
s obre  t e n d ê n c i a s  dos  m e r c a d o s ,  c o n c o r r e n t e s ,  
l a nç am e nt o s ,  p r o m oç õ es  e q u ad r o  e c o n ô m i c o .



8 - PARTICIPAÇÃO e COMPROMETIMENTO DO QUADRO FUNCIONAL E 
DE TERCEIROS NO PLANO

Q u an to  m ai o r  for  a h ab i l i da de  com que o a d m i n i s t r a d o r  con­
s e g u i r  a t r a i r ,  m o t i v a r  e m a n t e r  a c o l a b o r a ç ã o  de o u t r o s  p a r a  o seu 
neg óc i o ,  ma io r e s  serão as suas  chances  de s ucess o .  Es sa  c o l a b o r a ç ã o  

pode  ser  d i v i d i d a  em t rês t ipos:

• Par t ic ipação ou colaboração  di reta  dada pelos 
funcionár ios
• A p o i o  ou c o l a b o r a ç ã o  i n d i r e t a  d a d a  p e l a s  
agências  de p ub l ic i dade ,  c l i en t es ,  f o rn ec e d o r e s ;
• C o n t a t o s  ou c o l a b o r a ç ã o  e s p o r á d i c a  d a d a  

pelos  amigos ,  con co r r en t es ,  c l i en te s  e f o rn ec e ­
dores .

A m a io r i a  dos a dm i n i s t r a d o re s  dos n e g óc i os  i g no ra  a n e c es s i ­
dade  de c o l a b o r a d o r e s  e pensa  em d e s e n v o l v e r  s o z i n h o  o seu n egóc i o .  
Al guns  dos  p r in c ip a i s  mot ivos  para essa  t e n d ên c i a  de i s o l a m e n t o s  são:

• D e s e j o  de  i n d e p e n d ê n c i a  p a r a  t o m a r  

deci sões ,  sem r ecebe r  o rdens  ou ter  que dar  
s a t i s fa çõ es  a n i ngu ém;
• Não c o m p a r t i l h a r  de s uc es s o  do n e g óc io  com 
a l g u é m ,  i s to  é, a p r o v e i t a r  s o z i n h o  a o p o r t u ­
n idade  de f icar  r ico;
• N ã o  d e m o n s t r a r  f r a q u e z a  a o s  o u t r o s ,  
m o s t r a n d o  para  t odos ,  em uma a t i t u d e  t i p i ca ­
ment e  ma ch i s t a ,  que é c ap az  de v e n c e r  s oz i nho  
sem d e n p e n d e r  de n i n g u é m .
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A p e s a r  do dese jo  de i n d e p e n d ê n c i a  , o n ã o - c o m p a r t i l h a r  e o 
n ã o - d e m o n s t r a r  f r a q u e z a  s e rem os m a i o r e s  dos  f u t u r o s  e m p r e e n d e ­

dores,  há a lguns bons motivos para procurar  a co l aboração  de outros 
para  i n i c i a r  um negóc i o .  Essa c o l abo ração  pode ser  n e c e s s á r i a  e van ta ­
j osa ,  devido  à ma i or  d i sp on i b i l i dade  de r ecursos  ge r en c i a i s ,  t écn i cos  e 
f i n a n c e i r o s  p ar a  i n i c i a r  o e m p r e e n d i m e n t o .

É r e l a t iv a m e n t e  d i f í c i l  m ot i va r  pes soas  de bom níve l  p r o f i s ­

s i o n a l ,  q u e  p o r  i s s o  m e s m o  e s t ã o  bem e m p r e g a d a s ,  a a b a n d o n a r  
e m p r e g o s  s eg u ro s  a f im de t r a b a l h a r  em um novo n e g óc io .  P o r t a n t o ,  é 

c o m u m  o e m p r e e n d e d o r  p r o c u r a r  s ó c io s  que  c o m p l e m e n t e m  s eus  c o ­
n h e c i m e n t o s  e a j ud em  a c o m p o r  as n e c e s s i d a d e s  de e m p r e e n d i m e n t o .

A c o m p l e m e n t a ç ã o  de e x p e r i ê n c i a s  é a m e l h o r  r azão  para  a 
f o r m a ç ã o  de uma s o c i ed ad e .  Um e n g e n h e i r o  que  c r i ou  um novo  p r o d u ­
to p r e c i s a  de s ó c io s  que s a ib am  f a b r i c á - l o  e v e n d ê - l o ,  p a r a  d e s e n ­
vo l ve r  o novo negócio .  Esse t ipo de soc iedade ,  em que um sócio  c om­

p l e m e n t a  o o u t r o ,  t em as m e l h o r e s  c o n d i ç õ e s  de  s u c e s s o .  Já  as 
s o c ie d a d e s  em que os sóc ios  têm e x p e r i ê n c i a s  s i mi l a r e s ,  e a m ot i va çã o  
pa r a  a sua  f o r m a ç ã o  é a n e c e s s i d a d e  de r e c u r s o s ,  t en de m a t er  p r o b l e ­
mas ,  p o r q u e  a c a b a m  t r o p e ç a n d o  um no o u t r o .  É a h i s t ó r i a  em que  
mu i t os  c o z i n h e i r o s  e s t r agam a comida .

O adminis t rador  deve procurar  a co laboração  de:

• E m p r e g a d o s
• I n v e s t i d o r e s
• A d v o g a d o s

• C o n t a d o r e s
• B a n q u e i r o s

• C o n s u l t o r e s
• A gê n c i a s  de P u b l i c i d a d e
• C l i en t es
• F o r n e c e d o r e s
• C o n c o r r e n t e s



8 . 1 -  E m p r e g a d o s

Os e m p r e g a d o s  de um novo  e m p r e e n d i m e n t o  são c o l a ­
b o r a d o r e s  i m p o r t a n t e s  para  seu s uc es s o  ou f r a c a s s o .  Um e m p r e g a d o  
m o t i v a d o  e b e m - t r e i n a d o  p o d e  a t r a i r  c l i e n t e s ,  e n q u a n t o  q u e  um 

e m p r e g a d o  d e s m o t i v a d o ,  sem as h a b i l i d a d e s  n e c e s s á r i a s  pa r a  um bom 
a t e n d i m e n t o ,  pode  a f u g en t á - lo .

P o r t a n t o ,  t emos  que ter  mui to  c u i d a d o  em m o t i v a r  e 
t r e i n a r  nos sos  e m p r e g a d o s  para  dar  a m á x i m a  s a t i s f a ç ã o  p o s s í v e l  aos 
c l i en tes  e, ass im,  mot ivá- los  a vol tar  e a fazer  mais  n eg óc i os  conosco .  
Um c l i en te  sa t i s f e i t o  é um m ul t ip l i ca do r  de r e f e r ên c i a s  p o s i t i va s ,  indi ­

cando nosso e s t abe l ec imento  para out ros  pot enc ia i s  c l i en t e s .  Já um 
c l i e n t e  i n s a t i s f e i t o  é um m u l t i p l i c a d o r  de r e f e r ê n c i a s  n e g a t i v a s ,  
d e s a c o n s e l h a n d o  ou t ros  po tenc ia i s  c l i en tes  a f azerem ne gó c i o s  conosco .

Mas  não é a p e n a s  no a t e n d i m e n t o  d i r e t o  a c l i e n t e s  
q u e  os e m p r e g a d o s  p r e c i s a m  e s t a r  m o t i v a d o s  e b e m - t r e i n a d o s .  É 

i m p o r t a n t e  que  e s te j a m mo t i v a d o s  e t r e in a do s  na e x e c u ç ã o  de todas  as 
t a r e f a s  de n o v o  e m p r e e n d i m e n t o ,  p ar a  q ue  q u e i r a m  e p o s s a m  p r o ­

d u z i r  q u a l i d a d e  r e q u e r i d a  p e l o s  c l i e n t e s .  A e x p e r i ê n c i a  j a p o n e s a  
d e m o n s t r o u  que não ad i an t a  ter  nas mãos  um s o f i s t i c a d o  c o n t r o l e  de 
q u a l i d a d e  se os e m p r e g a d o s  não e s t i v e r e m  i m b u í d o s  de v o n t a d e  e do 
o r gu lho  de p r o d uz i r  qua l idade .  Essa  q u a l i da de  pode  ser  o f a to r  de c i s i ­

vo pa r a  o s u ce s s o  da r evenda .

8.2 - I n v e s t i d o r e s

O ideal  para inic iar  o negócio  é que os sóc ios  d i spon­
ham de r e c u r s o s  f i n a n c e i r o s  n e c e s s á r i o s  para  a m p l i a r  o e m p r e e n d i ­
men to .  P e s q u i s a s  r e a l i z a d a s  r eve l am que a p r o x i d a m e n t e  70% de t odos  
os n eg ó c i o s  p r ec i sam de r ecursos  ad ic iona i s .  A ma io r i a  c o n s e g u e  esses  
r e c u r s o s  de p a r e n t e s  e ami gos .

Os r ecu rs os  de pa r en t es  e ami go s  são os i n v e s t i m e n t o s  
i de i a i s .  Não se n e c e s s i t a  de b u r o c r a c i a  e ga r an t i a .  Es t ão  d i s p o s t o s  a
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a j udar  e não ex igem pa r t i c ipa ção  no negócio .
Quand o  não se se c o ns e g u e  c o m p l e m e n t a r  os r ec u r s os  

n e c e s s á r i o s ,  c o n f o r m e  e x p o s t o  a c i m a ,  a ú n i c a  s o l u ç ã o  é r e c o r r e r  a 
e m p r e s a s  de ca p i t a l  de r isco.

As em pr es as  de cap i t a l  de r i sco no Br as i l  são poucas  e 
na  g r a n d e  m a i o r i a  não  s a b e m  t r a b a l h a r  c o m  os n e g ó c i o s .  A s ua  
p r e f e r ê n c i a  é pelo f in a n c i a m e n t o  do c r e s c i m e n t o  de p e q u e n o s  n e gó c i os  

j á  e s t a b e l e c i d o s  com r ecur sos  p r ópr i os  dos e m p r e e n d e d o r e s .  Por  i sso,  é 
mui to  d i f í c i l  mot ivá - l as  com o negócio ,  mas não é i mp o ss í ve l .  Em todo 

o caso ,  a m e l ho r  sa ída  é p rocura r  i n v es t i do r es  i n d i v i d ua i s .
A e x p e r i ê n c i a  no Bras i l  m os t r ou  que e x i s t e m i n v es t i ­

dores  com d i s p o n i b i l i d a d e  de r ecursos ,  d i sp o s t o s  a i n v e s t i r  em novos  
n eg ó c i os  que dêem r e t orno  ma i or  que o mer cado  f i n a n c e i r o .  A d i f i c u l ­

d ad e  e s t á  em e n c o n t r a r  i n v e s t i d o r e s  e t r a n s m i t i r - l h e s  c o n f i a n ç a  no 
e m p r e e n d i m e n t o ,  a t r a vé s  de um p l ano  de n e g ó c i o s  bem e l a b o r a d o .

Po ss íve i s  i nv es t i d or e s  i n d i v i d u a i s  têm as c a r a c t e r í s t i ­
cas  mai s  v a r i a d a s .  Al g un s  q ue r e m  s i m p l e m e n t e  e m p r e s t a r  d i n h e i r o  a 
u m a  boa  t a x a ;  o u t r o s  q u e r e m  ser  s ó c i o s  c a p i t a l i s t a s ;  o u t r o s  a i n d a  
que r em  ter  p a r t i c i p a ç ã o  na d i reção .  Há uns que  , co mo  a m a i o r i a  das 
e m p r e s a s  de c a p i t a l  de r i sco no Br as i l ,  só es t ão  i n t e r e s s a d o s  em i n ­
v es t i r  no c r e s c i m e n t o  de pequen os  n egó c i os  com g r a n d e  p o t e n c i a l ;  o u ­

t ros estão procurando uma boa idéia para real izar .  Enf im,  cada inves t i ­
dor  é um caso p a r t i c u l a r  e tem ob j e t ivos  p essoa i s  d i s t i n t os .

O p r o b l e m a  m ai o r  é e n c o n t r a r  o i n v e s t i d o r  que  m e ­
lhor  case  com as n eces s i dad es  e ob je t ivos .  A p r ocu r a  pode  ser  longa  e, 
não r a r a m e n t e ,  f r u s t an t e .  Só vão ter  s u ce s s o  a q u e l e s  que  t iv e r e m um 

al to grau de p r e s e r v e r a n ç a  ou g r ande  n e c e s s i d a d e  de r e a l i z a ç ã o .

8.3 - A d v o g a d o s

Para  a f o r m u l a ç ã o  e r eg i s t ro  da e m p r e s a  se a c o n s e l h a  
um p r o f i s s i o n a l  ex p er i en t e .



8.4 - C o n t ad or

T o d a  e m p r e s a  p r e c i s a  ter  um c o n t a d o r  p a r a  f a z e r  a 

sua c o n t a b i l i d a d e .
O m e l h o r  c r i t é r i o  pa r a  a e s c o l h a  é o b t e r  r e f e r ê n c i a  

s ob re  o e s c r i t ó r i o  de c o n t a b i l i d a d e ,  de p r e f e r ê n c i a  e s p e c i a l i z a d o  no 
a t e n d i m en t o  a n eg óc i os  seme lh an t es  ao do negóc io .  Al gu ns  e s c r i t ó r i os  
são e s p e c i a l i z a d o s  em a t e n d i m e n t o  a p e q u e n a s  e m p r e s a s ,  o u t r o s  no 
a t e n d i m e n t o s  a l o j a s ,  o u t r o s  a i n d a  no a t e n d i m e n t o  a r e s t a u r a n t e s .  
D e v e - s e  ter  a t e n ç ã o  e s p e c i a l  aqu e l e s  e s c r i t ó r i o s  que  f a z em  de tudo,  
po rq ue  n o r m a l m e n t e  a fa l t a  de a lgu ma  e s p e c i a l i z a ç ã o  é s i n ô n i m o  de 

pouca exper iênc ia  num tipo de negócio específ ico.
O c o n t a d o r  e x p e r i e n t e  pode  ser  uma f o n t e  i m p o r t a n t e  

de i n f o r m a ç õ e s  sobre  a m e l ho r  m an e i r a  de o r g a n i z a r  a c o n t a b i l i d a d e  e 
l iv ros  f i s ca i s  do negóc i o ,  bem como das fo rmas  para  r e d u z i r  ou pa r ce ­
lar  o p a g a m e n t o  de i mpos t os .

Um p r o b l e m a  mui to  c o m u m  com e s c r i t ó r i o s  de co n ­
t a b i l i d a d e  é a f a l t a  de tempo ou mesmo d e s i n t e r e s s e  pe lo  a t e n d i m e n t o  

de um p eq ue no  negóc i o .  Como os e s c r i t ó r i os  não podem c o b r a r  mui to  
pe l os  s eus  s e r v i ç o s  a um p eq ue no  n e g ó c i o  - g e r a l m e n t e  c o b r a m  um 
s a l á r i o  m i n i m o  e meio  - são o b r i g a d o s  a m a n t e r  um g r a n d e  n ú m e r o  de 
c l i en te s .  Co mo  c o n s e q ü ê n c i a ,  acabam dando p r e f e r ê n c i a  ao a t e n d i m e n ­

to de c l i e n t e s  m a i o r e s ,  r e l e g a n d o  os p e q u e n o s  a s e g u n d o  p l an o .  Por  
i sso  é i m p o r t a n t e  a c o m p a n h a r  o t r a b a l h o  de e s c r i t ó r i o  de c o n t a b i l i ­

dade para  a s segu ra r  de que não há e squec imen to  no a t en d im en to  que 
p o s s a  p r e j u d i c a r  a r e ve nd a .

8.5 - Banquei ros

Os bancos  b r as i l e i r o s  no r ma l men te ,  não sabem nem 
q u e r e m  t r a b a l h a r  c o m  p e q u e n o s  n e g ó c i o s  em f o r m a ç ã o .  M a s  há 
e xc e ç õ e s ,  e o s e gr edo  é e s c o lh e r  um b a n qu e i r o  e não um banco  com 
q u e m  t r a b a l h a r .  Um g e r e n t e  de b a n c o  a m i g o  p o d e  o r i e n t a r  o 
e m p r e e n d e d o r  s obre  a m e l h o r  f o rm a  de t r a b a l h a r  com o seu b an co  na
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o bt enç ão  de c réd i tos ,  cobr ança  de c l i en tes ,  no d es c on t o  de du pl i ca t as ,  

f i n an c i a m en t o s  para  aqu is iç ão  de equ ipa men to s ,  e tc . . .  Ass im como 
t a mb ém e s t a b e l e c e r  um canal  de f i n a n c i a m e n t o  a c l i e n t e s  f a c i l i t a n d o  
d e s e m b a r a ç o s  b u r o c r á t i co s  e ob tendo  as me l h or e s  t axas .  Com is to pos­
s ib i l i t a  ser  um f a c i l i t a d o r  de vendas .

8.6 - A g ê nc i a  de Pub l i c id ad e

O e m p r e e n d e d o r  não p ens a  em u t i l i z a r  a a g ê n c i a  de 
p u b l i c i d a d e  por  ser  mui to  caro.  I s to não c o r r e s p o n d e  a v e r d a d e  pois  
ex i s t em  a g ê n c i a s  que são f o rm ad as  por  j o v e n s  t a l e n t o s ,  e que  podem 

a j u d a r  d e c i s a m e n t e  no d e s e m p e n h o  da i m a g em  e n e g ó c i o  da e m p r e s a .
A p r o p a g a n d a  não n e c e s s i t a  s e r  s e m p r e  a t r a v é s  de 

t e l ev i s ão ,  r ev i s t a s  e j o rn a i s  que são mui to  ca ros  e , n o r m a l m e n t e  es tão 
f ora  do a l c a n c e  de um neg óc i o  p eq ue no .  P r o p a g a n d a  t a mb ém pode  ser  
d e s e n v o l v i d a  a c us to  r e l a t i v a m e n t e  b a i xos  por  uma p e q u e n a  a g ê n c i a  
de p r o p a g a n d a .

Com uma d i vu lgação  e f i caz ,  po d er á  m a n t e r  a p r e se n ç a  
no m e r c a d o ,  m a n t e n d o  um cana l  de c o m u n i c a ç ã o  com os p o t e n c i a i s  

cl ientes ,  ofecendo seus serviços e sua pr incipais  vantagens  em relação 
a co nc or rê nc i a .

É nece s sá r io  a t r a i r  c l i en te s  a t r av és  de a l gum t ipo de 
p r o p a g a n d a .  A a g ê n c i a  de p r o p a g a n d a  têm pape l  f u d a m e n t a l  no a c o n­
s e l h a m e n t o  da me lh o r  p r o p a g a n d a  do n egóc i o ,  como a m e l h o r  míd ia ,  

m e l h o r  m e n s a g e m .  N e s t e  t r a b a l h o  r e a l i z a d o  p e l a  a g ê n c i a  d e v e - s e  
t o m ar  c u i d a d o  de se i mp o r  idé i as  p r e c o n c e b i d a s .  A v a n t a g e m  em t ra­

b a l h a r  com uma a gê n c i a  c r i a t i v a  é de se r e c e b e r  i d é i a s  e s u g e s t õ e s  
pa r a  e s t i m u l a r  as vendas .  A e l a b o r a ç ã o  de um b r i e f i n g  d e t a l h a d o  das  
n e c e s s i d a d e s  do negóc i o  e, s obre t udo ,  i n f o rm a r  as l i m i t a ç õ e s  de r ecur ­
sos,  pa r a  que  a a g ê n c i a  possa  d e s e n v o l v e r  l i v r e m e n t e  i d é i a s  para  aju­
dar  no d e s e n v o l v i m e n t o  das ven das .

Com uma p e q u e n a  a g ê n c i a ,  ou m e s m o  uma  a g ê n c i a  

que e s t e j a  in ic i ando ,  se tem a l ibe rdade  de se negoc i a r  os cus tos  e 
a s s i m  se t o r n a r  i n t e r e s s a n t e  p a r a  a m b a s  p a r t e s .  C r i a n d o  v í n c u l o s
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f u t u r o s  de p a r c e r i a ,  t endo  as s im i n t e r e s s e s  em c o m u m  de se d es e n ­
v o l v e r  as r e l a ç õ e s  c om er c i a i s ,  a med i da  que  as e m p r e s a s  c r e s ça m .

8.7 - Cl i en tes

Os c l i e n t e s  são os mai s  i m p o r t a n t e s  de um n e g óc i o .  
São e les  que  p odem o r i e n t a r  a e m p r e s a  sobre  as n e c e s s i d a d e s ,  i n f o r ­
m a n d o - l h e s  as n e c e s s i d a d e s  que devem ser  a t e n d i d a s  e o p re ço  que 
e s t ã o  d i s p o s t o s  a p a g a r  para  s a t i s f a z ê - l a s .  Por  i s t o ,  é f u n d a m e n t a l ,  

para o sucesso da revenda,  que o di r igente conheça  os c l i en t es  a tuais  e 
os f u t u r o s , e  o uv i ndo  o que eles  têm para  d izer .

A pr inc ipa l  razão do f racasso  de mui tos  n eg óc i os  foi a 
f a l t a  de c o n h e c i m e n t o ,  p o r  p a r t e  de e m p r e e n d e d o r ,  s o b r e  o q u e  
qu e r e m r e a l m e n t e  os seus  c l i en tes .  Não a d i an t a  i m a g i n a r  um n e g óc i o  e 

e s pe r a r  que ag r ade  aos c l i en tes ;  é p rec i so  ter c e r t eza ,  e e s ta  só se con­
s egue  c o n h e c e n d o  bem os c l i en t es  e as suas  n e c e s s i d a d e s .

8.8 - F o r n e c e d o r e s

É comum um f o r n e c e d o r  d i sp o r - s e  a r e a l i z a r  p a r c e r i a  

com a e m p r e s a  po r que ,  se a a t i v i d ad e  for  b e m - s u c e d i d a ,  o f o r n e c e d o r  
ga r an te  um c l ien te  f iel .  Por  saber  di sso,  o a d m i n i s t r a d o r  pode  u t i l i za r  
com v a n t a g e m  os c on s e l h o s  dos  f o r n e c e d o r e s ,  que c e r t a m e n t e  j á  v i ram 
s ur g i r  mu i t os  ne góc i os ,  a lguns  bem suced id os ,  ou t ros  nem tanto.

8.9 - Concorrentes

Não é tão raro que um c o n c o r r e n t e  e s t e j a  d i s po s to  a 
a ju da r ,  uma vêz que ,  ap es a r  do n eg ó c i o  ser  o m es mo ,  nem s e m p r e  ele 
e s t e ja  d i s p u t a n d o  o mesmo mer cado .  O dono  de um dado n e g ó c i o  em 
uma c i da de ,  não c o n s i d e r a  o mesmo n eg ó c i o  em uma o u t r a  c i d a d e  um
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concor rente .  Exis tem em alguns casos associações  de c iasse  que dis­
põem a a juda r  ao negóc io .

Q ua l q ue r  e toda c o l a b o r a ç ã o  que  se c o n s e g u i r  obter  
com c e r t e z a  a j u d a r á  a a u m e n t a r  as c h a n c e s  de a t i n g i r  m e l h o r  p e r f o r ­
m a n c e  da r e v e n d a .  A e x p e r i ê n c i a  c o m p r o v a  de q u e  n e g ó c i o s  bem-  

s u ce d i do s  u t i l i z am -s e  da co la bo r aç ão  e xa u s t i v a  de o u t ros ,  e a ma i or i a  
dos  m a l - s u c e d i d o s  t e n t a  d e s e n v o l v e r  seu n e g ó c i o  sem c o n t a r  com 

ap oi o  n i ng ué m.
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9 - ANÁLISE FINANCEIRA

Em f u n ç ã o  dos  P l a n e j a m e n t o  a p r e s e n t a d o  a P i x e l  S y s t e m s ,  
aba ixo  s egue  um des cr i t i vo  dos conce i t os  e m e t o d o l o g i a  para  se ap l ica r  

no D e p a r t a m e n t o  da A d m i n i s t r a ç ã o .  T a b u l a n d o  os c u s t o s  e d ados  da 
r e v e n d a  para  se v i a b i l i z a r  o p l a n e j a m e n t o .

9.1 - Concei to  de Fluxo de Caixa

As a t i v i d a d e s  de um n e g óc i o  r e s u l t a m  em e n t r a d a s  ou 
sa ídas  do seu ca ixa .  A pro jeção  des tas  en t r adas  e s a íd as  do seu ca ixa  
ou ciclo f inancei ro  do negócio.

Ex i s t em,  e n t r e t an t o ,  a l gumas  d i f i c u l d a d e s  a saber :

• No negóc io  as en t r adas  e sa ídas  são de di f í c i l  
e s t imação ,  há ne ce s s id a d e  de se ter  um s i s ­
t ema de apoio  a g e r ên c i a ,
• Há d i f i c u l d a d e s  em p r e v e r  os v a l o r e s  f u t u r o s  
devido à inf lação;
• Os r i scos  e nvo lv ido s  em um ne góc i o .

n a t i va s :

Para  s upe ra r  es ta s  d i f i c u l d a d e s  c o l o c a m o s  com alter-

• man t e r  c o n t a b i l i d a d e  de c a i xa ;
• p r o j e t a r  o f luxo  de c a ix a  i n d e x a d o  a a lgum 
p a r â m e t r o  ( do la r ,  por  e x e m p l o )
• f a z e r  a n á l i s e  da s e n s i b i l i d a d e  do f l u x o  de 
caixa.
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9.1.1 - Mante r  Con t ab i l idade  de Caixa
A c o n t a b i l i d a d e  g e r e n c i a l  e f i s ca l  são d e s e n ­

v o l v i d a s  p ar a  g r a n d e s  e m p r e s a s  como f o rm a  de p e r m i t i r  a d e f i n i ç ã o  
das  d i v e r s a s  a t i v i d a d e s  e do l u c r o ,  i n d e n p e n d e n t e  do m o m e n t o  em 

que  o c o r r e  as e n t r a d a s  e s a í da s  de ca i xa .  O l u c r o  c o n t á b i l  não tem 
r e l ação  d i re t a  com o ca i xa  da empresa .

O e m p r e e n d e d o r  que  p r e c i s a  se p r e o c u p a r  com 
as d e s p e s a s  do d i a - a - d i a ,  deve p en s a r  em t e r mo s  de C a i x a  - a d m i n i s ­
t ração do ca ixa  - e não com o lucro contábi l .  A m el ho r  f o rm a  de fazer  
i s to  é m an t e r  uma c on ta b i l i d a d e  de ca i xa ,  i s to é, q ua n t o  e q u an d o  se 

recebe  e quanto  e quando se tem que pagar.  Esta con t ab i l i dade  proje­
t ada  para  o fu turo  é a p ro jeção  do f luxo de ca ixa  do negóc io .

9.1 .2  - U t i l i zan do  um i n de xa do r
No B r a s i l ,  com as v a r i a ç õ e s  c o n s t a n t e s  nas  

t axas  de i n f l aç ão ,  to rna -se  necessá r io  que a p ro jeção  de f luxo  de ca ixa
es te j a  i n d e x a d a  com o dólar ,  por  exemplo .

E n t r e t a n t o  não se po de  p e r d e r  de v i s t a  que  a 
r e a l i d a d e  do negó c i o  a co nt ece  em c r u ze i r o  e a cur t o  prazo  as co i sa s  
podem não s egu i r  a i nd ex ação  esco lh ida .

9.1.3 Anál i se  de Sens ib i l idade  do Fluxo de Ca i xa
A pro jeção  do f luxo de ca i xa  é o m e l h or  i ns t ru ­

m e n t o  de a n á l i s e  à d i s p o s i ç ã o  do e m p r e e n d e d o r  na a v a l i a ç ã o  do 
s u c e s s o  do e m p r e e n d i m e n t o .

At r av és  de s i m u l a ç ã o  nas p r o j e ç õ e s  de ven das  
ou de cus tos ,  pode - se  ana l i sa r  a s en s i b i l i da de  do f luxo de ca i xa  e es tas  
va r iações .

P o d e m o s  a s s u m i r  qu e  o f l u x o  de c a i x a  d e va  
s u p o r t a r  u m a  v a r i a ç ã o  de pe lo  m e n o s  10% n e s t e s  p a r â m e t r o s ,  sem 
t o r n a r - s e  n e g a t i v o .  P or  i s to  d e v e m o s  s e m p r e  u t i l i z a r  as p r e m i s s a s  
mai s  p e s s i m i s t a s .
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9.2 - Ponto  de Equ i l íb r io

É o níve l  em que as e n t r ad as  o p e r a c i o n a i s  g e r a d a s  por  
v e nd as  se i g ua l a m às s a ídas  o p e r a c i o n a i s  g e r a d a s  pe l os  c u s t o s ,  v a ­
r iávei s  e f ixas.

C u i d a d o s  devem ser  t o ma d o s  na a n á l i s e  do p o n to  de 

equ i l íb r i o ,  pois  as vendas ,  os cus tos  var i áve i s  e os cus tos  f ixos  não são 
f u n ç õ e s  l i n e a r e s .  T a m b é m  a r e l a çã o  e n t r e  c u s t o s  v a r i á v e i s  e c u s t o s  
f ixos  p odem ser  m a n t i d o s  mai s  b a i xo s  do que  o n o r m a l  e os c us to s  
v a r i á v e i s  mui t o  a l tos ,  u sand o-s e  de s u b c o n t r a t a ç ã o .

9.3 - Fases  do Fluxo de Caixa

A pro jeção  do f luxo de ca ixa  para  um neg óc io  pode  ser  
d i v i d i da  em cinco fases ,  a saber :

• p r é - o p e r a c i o n a l :  f a s e  de i m p l a n t a ç ã o  do 

negócio,  não existem ainda recei tas ,  e sim ape­
nas  s a í d a s  p a r a  i n v e s t i m e n t o  e c u s t o s  p r é -  
oper ac i ona i s .
• inicio das operações :  são i n i c i ad as  as vendas ,  
num vo lume aba ixo  do pon t o  de e q u i l í b r i o .

• op er ação  no ponto  de e q u i l í b r i o :  o v o l u me  de 
v e n d a s  a t i n g e  o p o n t o  de e q u i l í b r i o  o p e r a ­

c ional .  As en t radas  o p e r a c i o n a i s  são igua i s  às 
sa ídas  oper ac i ona i s .
• op er ação  pouco ac i ma  do ponto  de e qu i l í b r i o :  
as v end as  e n v o l v e m ,  mai s  a in d a  não a t i gem a 
p l en a  c a p a c i d a d e .  O n e g ó c i o  c o m e ç a  a g e r a r  
sobra  de ca ixa .

• o p e r a ç ã o  p l e n a :  as v e n d a s  a l c a n ç a m  o v o ­
l u me  p l e no .  O n e g ó c i o  e s t á  o p e r a n d o  com o
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m á x i m o  de e n t r a d a s  e s a í d a s  e de ve  r e m u n e ­
rar  os i n v e s t i m e n t o s  r e a l i z a d os .

9.4 - Cálculo do Fluxo de Caixa

As c o n t a s  do f l u x o  de c a i x a  d e p e n d e m  do t i p o  de 
neg óc i o ,  mas em gera l  podemo s  ag r up á - l a s  como segue:

• E n t r ad as  o p e r a c i o n a i s  ( v e n d a s )

• Saídas operacionais  (custos f ixos e variáveis)
• I n v e s t i m e n t o s
• Saldo de Caixa-  r e p r e s e n t a d o  pelo c a p i t a l  do 
n e g ó c i o ,  r e m u n e r a ç ã o  de c a p i t a l  e s o b r a s  de 
caixa.

O cálculo  do f luxo de ca ixa  pode ser  fe i to  com a ajuda 

de uma p l a n i l h a  e l e t r ô n i c a  em c o m p u t a d o r  - s endo ,  por  e x e m p l o ,  m en ­
sal  por  um pe r íodo  de 12 ou 24 meses .  O cá l cu l o  e aná l i se  do f luxo de 
c a i x a  p e r m i t e  d e t e r m i n a r  a v i a b i l i d a d e  e r e n t a b i l i d a d e  do n e g ó c i o ,  
a t r a v é s  dos  s e g u i n t e s  pa r â m e t ro s :

• ponto de equi l ibr io operaciona l  e f inance i ro
• m a r g e m  o p e r a c i o n a l
• m á x i m a  n e c e s s i d a d e  de r e c u r s o s
• p a y - b a c k

• r en t ab i l i dade  do i n ves t imen to
• a l a v a n c a g e m  o p e r a c i o n a l

• a lavancagem f i nance i ra

9.4 .1  - P on t o  de E q u i l í b r i o  O p e r a c i o n a l  X P o n t o  de 
Equi l íb r io  F inance i ro

O P.E.O é a t ing ido  q uando  as e n t r a d a s  o pe r a ­

c iona i s  se igua lam às sa ídas  operac i ona i s .
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0  P.E.F. é atingido quando o saldo posi t ivo de
c a i x a  g e r a d o  po r  e n t r a d a s  o p e r a c i o n a i s  m a i o r e s  que  s a í d a s  o p e r a ­
c i on a i s  é e x a t a m e n t e  o neces sá r io  para  co br i r  o cus to  f i n a n c e i r o  dos 
e m p r é s t i m o s  fe i tos .

Quando  não há e m p r é s t i m o s ,  o cus to  f in anc e i ro
é zero e o P.E.O. = P.E.F.

9 .4 .2  - Margem Op er a c i on a l
A mar gem o p e r a c i o n a l  é a r e l a ç ã o  das  vendas  

r ea i s  para  as v endas  no ponto  de e qu i l í b r i o  o p e r a c i o n a l .  Uma  mar gem 
o p e r a c i o n a l  de 50% s ign i f i ca  que as vendas  podem ca i r  até 50% antes  

da o p e r aç ão  aba ixo  do ponto de e qu i l íb r i o .
Quan t o  ma i or  for  a ma r ge m o p e r a c i o n a l  ma i or  

é a s u s c e p t i b i l i d a d e  do negó c i o  quan t o  a q ue da  nas v e n d a s  ou a u m e n ­
to nos cus tos .

9 .4 .3  - Máxima  Ne ce s s i d ad e  de Re c u r s o s
Ocor re  q uando  o sa ldo  a c u m u l a d o  n eg a t i v o  de 

ca i xa  a t inge  o seu maior  valor .

9 . 4 .4  - Pay- Back
O per í odo  de r e c u p e r a ç ã o  do i n v e s t i m e n t o  é o 

t empo  n e c e s s á r i o  para  se r e cu p e r a r  o d i n h e i r o  i n v e s t i d o  no n eg óc i o .  
Ou seja,  é o per íodo de inversão do f luxo de caixa.

9 . 4 .5  - R e n t a b i l i d a d e  do I n v e s t i m e n t o

C o n s i d e r a - s e ,  ho j e ,  pa r a  e f e i t o  de a n á l i s e  de 
r e n t a b i l i d a d e  de um n egóc io ,  os p a r â m e t r o s  do v a lo r  p r e s e n t e  l íq u id o  
do f luxo  de ca i xa  e a taxa in t e rna  de re torno .

Para  o cá lculo  do Valor  P r es en t e  L íqu i do  (VPL)  
d e v e - s e  c o n s i d e r a r  uma  t ax a  m í n i m a  tal  q u e  s e j a  m a i o r  do qu e  o 
c u s to  de c a p t a ç ã o  dos  f i n a n c i a m e n t o s  para  o f i n a n c i a m e n t o  pa r a  o 

neg óc io  e que  se ja  tal  que c o m pe ns e  o r i sco do e m p r e e n d e d o r .
Se o VPL for igual  a zero - a t axa de r e to rno  do 

e m p r e e n d i m e n t o  se rá  igual  à t axa  m í n i m a  e s c o l h i d a  pelo e m p r e e n d e ­
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dor .
Se o VPL for  ma i or  do que  a taxa m í n i m a  e s c o ­

l h i d a  pe lo  e m p r e e n d e d o r .

Se o VPL for  nega t ivo ,  a t axa  de r e t orno  será 
m e n o r  do que  a t axa  m í n i ma  d e f i n i d a  pelo e m p r e e n d e d o r  e o i n v e s t i ­
men t o  não é v i áve l  ou deve ser  r ev i s to .

A t axa i n t e r na  de r e to rn o  é c a l c u l a d a  f a zen do-  
se o VPL=0.  A aná l i se  é fe i ta  c o m p a r a n d o - s e  d i r e t a m e n t e  com a taxa 
m í n i m a  d e f i n i d a  pe lo  e m p r e e n d e d o r .

9 .4 .6  - Alv an cag em O p e r ac io na l
É o c r esc imen to  do saldo pos i t ivo  de ca i xa  em 

f u n ç ã o  do c r e s c i m e n t o  de v en das  após  o p on t o  de e q u i l í b r i o  o p e r a ­

cional .
Um d e t e r m i n a d o  n e g ó c i o  c o m  a l a v a n c a g e m  

o p e r a c i o n a l  ma i or ,  i nd i ca  que o sa ldo  de ca i xa  a u m e n t a  ma i s  com o 

c r e s c i m e n t o  das  v en da s  do que  ou t ro  com a l a v a n c a g e m  o p e r a c i o n a l  
menor.

P ar a  doi s  n e g ó c i o s  com p o n t o s  de e q u i l í b r i o  
i gua i s ,  aque l e  com cus tos  f ixos  maiores  terá  a l a v a n ca ge m o p e r a c i o n a l  

m a i o r  do que  aque l e  com cus tos  v a r i áve i s  ma i ore s .
Um n e g ó c i o  c o m  a l a v a n c a g e m  o p e r a c i o n a l  

m a i o r  tem ma i o r  c a p a c i d a d e  de gera r  ca ixa ,  logo seu p a y - b a c k  é mais  
r áp i do .

9 .4 .7  - A l av an ca ge m F i n a nc e i r a
É a d i f e r e nç a  en t r e  a t axa i n t e r n a  de r e t o rn o  e 

o c u s t o  f i n a n c e i r o  dos  e m p r é s t i m o s  n e c e s s á r i o s  ao n e g ó c i o .  A a l a ­

vancagem f i n anc e i r a  é pos i t iva  quando a taxa i n t e rna  de r e to rno  é 
m ai or  do que  o cus to  f ina nce i ro ,  e nes ta  s i tu açã o  há r e m u n e r a ç ã o  ao 
e m p r e e n d e d o r .

A a l a v a n c a g e m  f i n a n c e i r a  é n e g a t i v a  q u a n d o  a 
t axa  i n t e r n a  de r e t o r n o  é m e n o r  do que  o c u s to  f i n a n c e i r o ,  e n e s t a  
s i t u a ç ã o  há p r e ju íz o  ao e m p r e e n d e d o r .
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9.5 L iq u i de z

A l i q u i d ez  de um neg óc i o  pode  ser  i n t e r p r e t a d a  como 
s e n d o  a r a p i d e z  como  que  o e m p r e e n d e d o r  c o n s e g u e  t r a n s f o r m a r  seus  
at ivos em dinhei ro ,  ou a fac i l idade  que ele tem em vender  parcial  ou 
t o t a l m e n t e  seu negóc i o .
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10 - CONCLUSÃO

C o n f o r m e  pode  ser  o bs e r v a d o  pe la  a n á l i s e  e f e t u a d a  do mer ­
cado  b r a s i l e i r o ,  e s te  é mui to  p r o m i s s o r ,  d e p e n d e n d o  e x c l u s i v a m e n t e  

da c o m p o s i ç ã o  de do i s  f a t o r e s  a q u e d a  da r e s e r v a  do m e r c a d o  e a 
r e c u p e r a ç ã o  da e c o n o m i a  bras i l e i r a ,  com o t é rmino  da r e c e ss ã o .

A n a l i s a n d o - s e ,  t a m b é m ,  a e s t r u t u r a  da E m p r e s a ,  n o t a m o s  
que,  para  a l c a n ç a r  p l e n a m e n t e  os o b j e t i vo s  p r o p o s t o s ,  a E m p r e s a  es tá  
bem d i m e n s i o n a d a  em t er mos  de e q u i p a m e n t o s  ( p a t r i m ô n i o ) ,  n e c e s s i ­
t an do  p r o c e s s a r  uma  r e e s t r u t u r a ç ã o  na á r ea  a d m i n i s t r a t i v a .

A anál ise  dos resul tados  da pesquisa  mos t r a -nos  que,  com­
p r o v a n d o  a c o n c l u s ã o  s obre  o m e r ca do  b r a s i l e i r o ,  o p o t e n c i a l  para  
c r e s c i m e n t o  da i n f o r m á t i c a  nos mer c ad os  v e r t i c a i s  é e n o r m e .  Ta mb é m 
p e r c e b e - s e  que ,  em se t r a ta n do  de t r e i n a m e n t o  na á r ea  de i n f o r m á t i ­
ca,  o f i lão a ser  exp lo rad o  é p romissor .  Out ro dado que  pode  ser  t i rado 

da p e s q u i s a  é a i n s a t i s f a ç ã o  dos  u s u á r i o s  q u a n t o  aos  e q u i p a m e n t o s  
p r o p r i a m e n t e  d i tos ,  bem como a a s s i s t ên c i a  t écn i ca ,  que  tem d e ixado  

mui to  a d e s e ja r ,  donde  p o d e - se  c o n c l u i r  que i n v e s t i m e n t o  e t ra b a l ho  
sé r i o  n e s t a  á rea  tem tudo para  dar  bons  r e t o rn o s .

Por  ou t ro  lado,  o mer cad o  es ta  p a s s a n d o  por  uma r e v o l u ç ã o  
c u l t u r a l  e i n d u s t r i a l  que  mudou  os f u n d a m e n t o s  de c om o  v i v e m o s  e 
t r a b a l h a m o s .  A d i s s e m i n a ç ã o  da d e m o c r a c i a  e a a b e r t u r a  de m e r c a d o s  
r e p r e s e n t a m  uma m u d a n ç a  p r o f u n d a  e de m a i o r  i m p o r t â n c i a  para  as 

opo r tun idades  como as quais  todos nós nos deparamos  nes tes  úl t imos  
anos .

A r e v i s ã o  dos  p r o c e s s o s  a d m i n i s t r a t i v o s ,  que  a l t e r a  t oda  a 
d i n â m i c a  do c o m p o r t a m e n t o  de uma  o r g a n i z a ç ã o  d e v e  s e r  r e v i s t o .  
D e ve  e x i s t i r  s e m p r e  uma s i n e r g i a  e n t r a  as p a r t e s  da e m p r e s a ,  pa r a  
que  e la  e f e t i v a m e n t e  se torne  e f i c i en t e ,  v indo a se f i r m a r  den t ro  do 
seu m e r c a d o .

V e r i f i c a n d o  de  m o d o  p a r t i c u l a r  a s i t u a ç ã o  b r a s i l e i r a ,
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p e r c e b e - s e  que  es ta  r e v o l u ç ã o  a c o n t e c e  numa  e s f e r a  a i n d a  p e q u e n a ,  
l i m i t a d a  a g r a n d e s  g rupos .  A m e n t a l i d a d e  do e m p r e s a r i a d o  n a c i o n a l  
d e v e  e v o l u i r ,  p a s s a n d o  a c o n s i d e r a r  o i n d i v í d u o  t a m b é m  c o m o  
p a t r i m ô n i o .  P e n s a n d o  des ta  man e i r a ,  es te  terá  cada  vez suas  n e c e s s i ­
dades  a t en d i d as ,  e is to l eva a p ro du t i v id ad e .  É p r ec i s o  um p r o c e s s o  de 

a c u l t u r a m e n t o  nes te  sen t i do ,  e es te h o r i z on t e  a inda  p a r ec e  l o n g í nc uo .
O pape l  do m a r k e t i n g  nes t a  " R e v o l u ç ã o  A d m i n i s t r a t i v a "  é 

mui to  i m p o r t a n t e ,  poi s  é a t ravés  de seu uso que  s e rá  p o s s í v e l  ob t er  
r e s u l t a d o s  p o s i t i v o s  de m e l h o r i a  de r e l a c i o n a m e n t o ,  o b t e n ç ã o  de 

r e s u l t ad o s ,  s a t i s fa ção  no t rabalho  e xecu t ado .
Como i mpor t an te  en t idade  da cade ia ,  t emos  o C l i en t e ,  o nosso

✓
"Rei" .  E p e n s a m e n t o  u n ân i me  e n t r e  c i e n t i s t a s ,  i n t e l e c t u a i s ,  a u t o r e s ,  
e m p r e s á r i o s ,  etc,  que es te  e l eme n t o  que irá d e f i n i r  a c o n t i n u a ç ã o  da 
e x i s t ê n c i a  de mui t as  c or poraçõe s .

A nível  nac iona l ,  p e r ceb e- se  uma ma io r  c o n s c i e n t i z a ç ã o  por  
pa r t e  da p o p u l a ç ã o ,  de sua  i m p o r t â n c i a  d e n t r o  do c o n t e x t o  m e r ­
c a d o l ó g i c o .  O b ra s i l e i ro  en tend e  que sua v on t ad e  é mui to  i m p o r t a n t e  e 

deve ser respei tada.  Mecanismos legais o estão apoiando.
U m a  f o r t e  r e l a ç ã o  c l i e n t e / f o r n e c e d o r  i n t e r n o ,  t r a b a l h a n d o  

vo l tad a  para  a t end er  o c l i en t e  ex t er no ,  com q u a l i d a de ,  e f i c i ê n c i a  e com 
ba ixos  cus tos  é o grande  desaf io  a ser  vencido .
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