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RESUMO

Após dois anos de atuação no mercado de implementação de softwares de Customer Relationship Management a Atrativa Web vem buscando melhores maneiras de gerir seus projetos a fim de otimizar a força de trabalho e aumentar o faturamento mantendo uma estrutura enxuta. O conhecimento em gerenciamento de projetos não é suficiente, é preciso desenhar e seguir processos e manter a cobrança para que toda a organização seja envolvida em um processo de melhoria contínua para que as necessidades do negócio sejam atendidas através do endereçamento equilibrado e correto da demanda. Um Escritório de Gerenciamento de Projetos dentro da estrutura da empresa permite um planejamento do futuro baseado na visão e missão, praticando o gerenciamento fundamentado em fatos e tendências.

Palavras-chave: Gerenciamento de Projetos. Tecnologia da Informação. Customização de CRM. Sistema de Gestão de Clientes. Escopo. Atrativa Web. Project Management Office.




[bookmark: _Toc387194995]ABSTRACT

After two years acting in the software market implementing Customer Relationship Management the Atrativa Web’s market has been searching for better ways to manage their projects in order to optimize the workforce and increase revenue while maintaining a lean structure. The project management knowledge is not enough, you must design and follow processes and keep charging to get the whole organization involved in a continuous improvement process in order to meet business necessities through balanced and correct addressing demand. A Project Management Office within the company structure allows the planning of the future based on the vision and mission, and practicing management founded on facts and trends.

Keywords: Project Management. Technology of Information. Customer Management System. Scope. Attractive Web. Project Management Office.
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[bookmark: _Toc387194996][bookmark: _Toc416170294]DEFINIÇÃO DO TEMA
Esta pesquisa se enquadra na área de Gerenciamento de Projetos e estuda a criação de um departamento de Project Management Office (PMO) que ajudará no aumento de volume e na eficiência dos serviços prestados pela Atrativa Web e consequente aumento de receita da empresa.
Em 2014 a equipe da Atrativa Web se deparou com uma nova realidade, uma parceria com a Oracle trouxe novos clientes, de maior porte e necessidades de escopo e prazos de projeto diferentes das encontradas nos anos anteriores. Mesmo com um gerente de projetos, a complexidade do compartilhamento de recursos entre os projetos, cumprimento dos prazos estipulados e principalmente a conciliação do desenvolvimento do projeto com as necessidades dos clientes exige que a empresa busque uma estrutura de gestão mais robusta. A implementação ocorrerá ao longo do primeiro semestre de 2015 e os resultados são esperados já neste ano. 
Busca-se, com essa pesquisa, definir os aspectos necessários para a implantação e condução de um PMO numa empresa de Tecnologia da Informação; caracterizar como os projetos são gerenciados na Atrativa Web e identificar o volume de projetos que um departamento de PMO irá permitir que a empresa assuma sem prejudicar a condução do cronograma.
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[bookmark: _Toc416170303]Quem Somos
Fruto de uma ideia que surgiu em 2007 e que se tornou mais concreta a partir de 2012, a Atrativa Web vem buscando posicionar-se no mercado nacional como referência em serviços de Customer Experience, através de uma parceria com a Oracle na implementação de sistemas de Customer Relationthip Management (CRM). A sede da empresa está localizada em Curitiba e atende as regiões sul e sudeste.

[bookmark: _Toc416170304]O Projeto 
Um departamento de PMO é uma área organizacional responsável pelas atividades gerenciais necessárias para que os projetos certos sejam realizados com sucesso. Estas atividades podem variar desde o monitoramento estratégico de projetos até o gerenciamento diretos destes (VALLE, 2007). No caso da Atrativa Web, haverá um responsável pelo departamento denominado Delivery Manager que apoiará dois Gerentes de Projetos em suas atividades.

[bookmark: _Toc416170305]Os Benefícios
Com um departamento de PMO, a empresa espera aumentar seu faturamento frente a 2014, além de gerenciar melhor seus projetos. A intenção é trazer para dentro de casa um maior volume de projetos simultaneamente, tornando possível gerenciá-los com o mesmo número de recursos já existentes ou com um aumento pequeno, apenas redefinindo a estrutura de gerenciamento com líderes técnicos e uma gerência de entregas.
Hoje a empresa suporta 10 projetos em paralelo, e acaba perdendo por ano a possibilidade de assumir mais 6 projetos de CRM, o que representaria uma receita de R$ 1.200.000,00 e aumento de 63% no faturamento líquido no primeiro no após a implementação

[bookmark: _Toc416170306]O QUE FAREMOS
Buscamos expandir a capacidade dos negócios e o faturamento da empresa, mantendo a satisfação dos nossos clientes. Ao remodelar a estrutura do Departamento de Gerenciamento de Projetos, com três líderes técnicos e um gerente de entregas apoiando todo o processo de gestão. Serão necessários investimentos em treinamento de cerca de R$ 11 mil e investimentos em Marketing de R$ 5.000,00 alocados em um evento para divulgação da nova estrutura organizacional e seus benefícios.

[bookmark: _Toc416170307]DESCRIÇÃO DO NEGÒCIO
A Atrativa Web é uma empresa fundada em Curitiba no ano de 2007, e até 2011 era composta somente pelo seu proprietário prestando serviços de desenvolvimento web.
A partir de 2012, com a entrada do segundo sócio, passou a atuar como consultoria em Tecnologia da Informação e em soluções inovadoras. Nesse mesmo ano, a empresa formou parceria com a Oracle, empresa multinacional de tecnologia e informática dos Estados Unidos, especializada no desenvolvimento e comercialização de hardware e softwares e de banco de dados, e passou a comercializar e customizar softwares de Customer Relationship Management (CRM). Uma equipe de consultores foi formada e a empresa se fortaleceu no mercado. Foi em 2014 que os sócios perceberam a necessidade de contratar três Gerentes de Projetos, com o aumento da demanda e mais de um projeto sendo conduzido ao mesmo tempo, e a necessidade de gerenciar recursos e cronograma para garantir entregas de acordo com as necessidades dos clientes.
Em julho de 2014 a Atrativa Web foi premiada pela Oracle com o troféu Highest Partner Growth FY14 com o melhor desempenho de vendas indiretas dentre todos os parceiros.
MISSÃO:
Oferecer serviços com excelência para nossos clientes, estabelecendo relacionamento de longo prazo, sempre inovando nas soluções tecnológicas.
VISÃO:
Ser a melhor empresa de consultoria do mundo para nossos clientes e colaboradores.
VALORES:
Honestidade, Transparência, Crescimento Sustentável, Qualidade e Comprometimento.
Hoje, a empresa conta com 15 funcionários, distribuídos nas áreas comercial, gerenciamento de projetos, financeira, gestão de pessoas, criação e desenvolvimento e consultoria em Tecnologia da Informação (TI). 
Atualmente, a estrutura da empresa é composta pelas diretorias comercial e técnica. Dois analistas (financeiro e de gestão de pessoas) se reportam ao Diretor Comercial, e sob o guarda-chuva do Diretor Técnico a empresa conta com três gerentes de projetos  e o restante da equipe técnica. 





Figura 1 – Organograma Atual Atrativa Web 2015
Após a implementação, três funcionários da equipe técnica serão treinados para assumir cargos de liderança, coordenando o desempenho dos recursos alocados em cada projeto. Cada um será responsável por um dos segmentos de atuação da Atrativa Web: projetos de Oracle Sales Cloud, Oracle Services Cloud e projetos de Web. Um dos Gerentes de Projetos assumirá a posição de Delivery Manager e assumirá a liderança do novo departamento de PMO, passando a gerenciar as entregas (marcos dos projetos) e formará uma ponte mais robusta com o cliente, entendendo melhor as suas necessidades e evitando retrabalho. Abaixo dele estarão os outros dois gerentes de projetos, que serão responsáveis pela elaboração de documentação dos projetos e acompanhamento de escopo e cronograma.



Figura 2 – Organograma Após a Implementação Atrativa Web 2015
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Planejamento estrAtÉgico
[bookmark: _Toc416170309]Concorrentes
O core business da Atrativa Web é a implementação de CRM, com pareceria com a Oracle, a empresa oferece customização dos sistemas Oracle Sales Cloud (foco no processo de venda) e Oracle Services Cloud (foco em pós-vendas).
O Oracle Services Cloud é líder de mercado no segmento, apresentando diferenciais significativos frente a outras ferramentas de pós-vendas, porém na categoria de vendas a Salesforce lidera o mercado com cerca de 70% das vendas anuais no segmento.
Sendo a única empresa parceira da Oracle no sul do país, os principais concorrentes da Atrativa Web são empresas localizadas nesta mesma região e que customizam o CRM Salesforce. 
Ganhadora de diversos prêmios, como o de empresa mais inovadora do mundo pela Forbes por quatro anos seguidos, a Salesforce trouxe ao mercado um produto de parametrização mais simples, o que diminui o ciclo de vida dos projetos, os tornando mais rápidos e com menor custo. Além disso, a utilização da ferramenta é mais amigável, gerando menos impacto e resistência dos colaboradores no início de utilização.
No sul do país, as empresas que prestam esse serviço são a Ateliwere e Átile, ambas com sede em Curitiba e com porte muito próximo ao da Atrativa. Essas duas empresas não possuem departamento de PMO, o gerenciamento de projetos é centralizado em um diretor técnico com conhecimentos de Tecnologia de Informação e desenvolvimento de software, não possuem colaboradores com conhecimento de gestão para compreender melhor os processos da empresa contratante e definir um escopo mais assertivo. 
A maior parte das empresas que fazem implementação, tanto do Salesforce, quanto do próprio Oracle Sales Cloud estão localizadas em São Paulo, o que garante à Atrativa um diferencial para atuar na região sul. Mesmo que grande parte do projeto seja realizada de maneira remota, o levantamento funcional, as reuniões de alinhamento, as entregas parciais e a homologação são feitas presencialmente, tornando a distância física um diferencial estratégico que facilita a comunicação e diminui os custos. 

[bookmark: _Toc416170310]Produtos Substitutos
Existem no mercado de software, muitas empresas que desenvolvem CRMs customizados com tecnologia de programação PHP, de acordo com as necessidades das empresas. A própria Atrativa presta esse tipo de serviço, mas não é o seu objetivo principal. 
Esse tipo de software é ideal para empresas pequenas, com processos de venda simplificados, linha de produtos com poucos itens e carteira de clientes reduzida. Para essas empresas o custo das licenças para utilização de um software como o Oracle Sales Cloud é injustificável (cerca de US$ 100,00 mensais por usuário), e a complexidade da ferramenta acaba muitas vezes dificultando o processo de venda.
Porém, para empresas com times de vendas mais robustos, com uma equipe de pelo menos 15 vendedores, que atuam em regiões diferentes e possuam uma carteira de leads (potenciais clientes) a ser qualificada, esse tipo de software não é suficiente.
Há ainda disponíveis no mercado CRMs mais simples, como o Conexus e o Panda, que não necessitam de customização. Possuem os módulos básicos de cadastro de clientes, contatos, fornecedores e vendas, atendem empresas com processos simplificados com custo mensal de R$ 13,00 por usuário.
Outro recurso ainda muito utilizados nas empresas são as planilhas em Excel, porém a chance de perda de informação durante o processo é grande. A tendência é que cada vendedor tenha uma planilha com os dados que acredita serem importantes, o que pode gerar discrepância na consolidação dos dados obtidos por toda a equipe. Numa ferramenta de CRM as informações são alimentadas em tempo real, permitindo uma análise atualizada da carteira da empresa a qualquer momento. 

[bookmark: _Toc416170311]Onde Estaremos daqui A 5 anos
A Atrativa Web assumiu, em 2014, dez projetos de CRM, dos quais dois deles envolviam implementação e integração de duas ferramentas da Oracle. Isso representou um acréscimo de 200% no número de projetos em relação ao ano anterior.
A equipe de funcionários, que em 2013 era composta por sete pessoas, encerrou 2014 com quinze funcionários.
A intenção da diretoria da empresa é em 2016 incluir mais uma ferramenta da Oracle a seu portfólio, o Eloqua, voltado para o gerenciamento de marketing, e aumentar o faturamento em 50% frente ao ano anterior. Até 2019 buscamos um faturamento 200% superior ao de 2014, com uma equipe técnica de 45 colaboradores.
Pensando nessas mudanças, é que a surgiu a necessidade de restruturação do Departamento de Gerenciamento de Projetos. Hoje a Atrativa conta com três Gerentes de Projetos, que não possuem conhecimento técnico na área de TI, e sim em gestão de empresas. Dessa forma possuem uma visão mais próxima a dos clientes e conseguem entender as necessidades da empresa e traduzi-las aos técnicos envolvidos nas parametrizações do sistema.
Com o aumento de complexidade dos projetos, e na busca de clientes de grande porte, os diretores perceberam a necessidade de tornar a gerência mais capacitada tecnicamente e com foco em controle na qualidade nas entregas e cumprimento de prazos.
O departamento de PMO é a área organizacional responsável pelas atividades gerenciais necessárias para que os projetos certos sejam realizados com sucesso. Estas atividades podem variar desde o monitoramento estratégico de projetos até o gerenciamento diretos destes, depende da necessidade. Além disso, é a casa do time do projeto, onde todo suporte está disponível. Dessa forma, os gerentes de projetos podem liberar maior parte do seu tempo para análise de dados e tomada de decisão (VARGAS, 2009).
As funções desempenhadas por um Escritório de Projetos dependem das necessidades da organização à qual ele dá suporte. Por isso acredita-se que a estratégia de realização de um diagnóstico organizacional como meio para conhecimento da maturidade da organização é fundamental na implantação de um Escritório de Projetos. O grau de maturidade de um PMO é resultado de quanto ele é capaz de gerar de valor para seus clientes e para a organização como um todo (OZÓRIO,s/ data) .
J. Kent Crawford, em The Strategic Project Office (CROWFORD, 2001), classifica o PMO em 3 níveis, de acordo com algumas funções desempenhadas e com posicionamento organizacional distinto.
PMO nível 1 - foco em projetos e/ou programa individuais:
Este nível de PMO é geralmente encontrado em organizações com estrutura organizacional do tipo matricial fraca, ou seja, os membros da equipe tendem a estar mais alinhados ao gerente funcional do que ao gerente do projeto. Normalmente o PMO é criado com a alocação de apenas uma pessoa, em função do pedido de algum grande projeto ou pela demanda de um programa. Sua atuação principal é no controle dos problemas do(s) projeto(s).
PMO Nível 2 - foco em processos e otimização de recursos:
Neste nível, o foco principal do PMO deixa de apenas controlar problemas e passa a ser mais metodológico, sendo responsável também pela propagação das melhores práticas de gerência de projetos e pelo controle da alocação de recursos, buscando evitar o desbalanceamento. A equipe do PMO cresce e ganha membros com conhecimento em metodologias de gerência de projetos.
PMO Nível 3 - foco na estratégia, visando à organização como um todo:
Neste nível, os gerentes de projeto se reportam diretamente ao PMO. O departamento tem mais autonomia, sendo responsável pela auditoria de propostas, contratos e projetos, gerência de recursos, análise, desenvolvimento e aperfeiçoamento de sistemas e processos ao longo da organização e de aumentar a integração com demais áreas de negócio.
As funções que o PMO pode desempenhar dependem principalmente da maturidade em gerenciamento de projetos da organização e dos interesses e circunstâncias que cercam a criação e evolução de tal departamento, indo desde simplesmente “monitorar” múltiplos projetos, até representar os projetos junto à direção executiva. Porém, seu foco principal será sempre se preocupar em agregar valor para a organização na área de gestão e controle de projetos, esse é o principal direcionador na identificação de seus serviços, responsabilidades, posicionamento e escopo de influência organizacional.
No caso da Atrativa, o PMO teria foco nos processos e na otimização de recursos. A intensão é que o Gerente de Entregas (como será chamado o responsável pelo departamento) tenha abaixo dele uma equipe de dois gerentes de projetos e três líderes técnicos. Essa estrutura irá agregar duas categorias de conhecimento, permitindo que os projetos sejam melhor estruturados. O Gerente de entregas deverá otimizar os recursos destinados a cada projeto e acompanhar a execução e datas de entregas, fazendo a interface com os clientes. 

[bookmark: _Toc416170312]Análise SWOT
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A equipe técnica qualificada também representa um ponto forte. Com dois recursos com certificação da Oracle, e um técnico especialista em integração entre as ferramentas do portfólio, a empresa se diferencia entre todos os demais parceiros do Brasil.
A ferramenta de pós-venda, Oracle Services Cloud, é líder de mercado na categoria, e apresenta diversas vantagens frentes aos concorrentes, como uma base de conhecimento auto gerenciável, workflows de atendimento, possibilidade de integração com qualquer tipo de Computer and Telephone Integration (CTI), envio de abertura de chamado via e-mail ao cliente com o número de protocolo, controle de dias para retorno de informação, relatórios de tempo médio de atendimento (TMA) e tempo médio de espera (TME), entre outros.

[bookmark: _Toc416170314]Fraquezas
A principal fraqueza da empresa hoje é a limitação da equipe em assumir mais projetos, é perceptível que a absorção de mais de seis projetos simultaneamente sobrecarrega a estrutura da empresa e gera atrasos nas entregas, prejudicando a imagem da empresa no mercado.
A falta de uma gestão de projetos mais organizada impede que as diretrizes corretas sejam transmitidas à equipe técnica, que muitas vezes perde o foco principal do projeto e acaba gerando retrabalho com ajustes finais.

[bookmark: _Toc416170315]Oportunidades 
A maior vantagem competitiva da Atrativa é a parceria com a Oracle e a exclusividade desta parceria no segmento de CRM no sul do país. Além do respaldo de uma marca mundialmente conhecida, a Atrativa conta com o apoio comercial e técnico da multinacional. As visitas aos clientes são agendadas pelas equipes comerciais de ambas, e o apoio se estende durante as negociações e mesmo durante a execução do projeto.
Esse diferencial transmite segurança ao cliente, que muitas vezes não conhece a Atrativa, mas com certeza possui ótimas referências da Oracle, e sabendo que trabalharão em conjunto adquire a ferramenta sem duvidar de sua qualidade. 
O Brasil se encontra numa situação econômica delicada, o que força as empresas a serem mais eficientes para se manterem competitivas no mercado. Essa situação faz com que as empresas de médio e grande porte, mesmo que sinalizem corte de despesas, busquem ferramentas de gestão que as tornem mais eficientes (GREENBERG, 2015).
Frente a esta situação, a Atrativa Web lança mão mais uma vez da sua parceria com a Oracle e tem oferecido períodos de carência, nas licenças de usuários, de até 12 meses nas negociações que envolvem projetos de Oracle Sales Cloud. Como a ferramenta demora cerca de seis meses para ser parametrizada, o cliente possuirá tempo suficiente para otimizar seus processos, enxugar a equipe e já terá obtido retorno antes de assumir a despesa mensal com as licenças. 

[bookmark: _Toc416170316]Ameaças
É indiscutível que a situação do país exige cautela, e a maior parte das empresas está com restrição de recursos para investimentos até que a economia do Brasil apresente algum sinal de reação. A equipe comercial da Atrativa Web já vem percebendo esta realidade desde o segundo semestre de 2014, no período que antecedeu as eleições.
A empresa tem buscado alternativas para enfrentar essa situação, desenvolvendo um CRM próprio, independente da Oracle. Trata-se de uma ferramenta mais simples, para cadastro de fornecedores, clientes e contatos e customização de simulações de vendas de acordo com a realidade da empresa. O custo para o cliente é menor e normalmente esse tipo de ferramenta está vinculado a um plano de manutenção de 12 meses, isso garante um fôlego financeiro à Atrativa enquanto os grandes projetos são negociados.
A liderança de mercado da Salesforce é com certeza uma desvantagem competitiva na parceria com a Oracle. A ferramenta é mais simples de ser parametrizada, o que representa uma entrega mais rápida e implementação do sistema com maior agilidade.
Esse fato é atenuado pelo tempo de carência de 6 a 12 meses concedido pela Oracle para o início de pagamento das licenças, questão definida de acordo com as negociações com o cliente.
O Salesforce apresentava, até fevereiro, uma versão muito mais amigável ao usuário, o que facilitava a implementação do CRM nas empresas e diminuía a resistência dos colaboradores na utilização. A Oracle, após o lançamento da R9 (atualização de versão do Oracle Sales Cloud), aprimorou a versão simplificada da ferramenta, que possui uma configuração muito próxima à da Salesforce, e garantiu que irá tornar a versão simplificada como definitiva em no máximo 3 atualizações (possivelmente um ano).
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Aumentar a receita

FINANCEIRO
Diminuir tempo de resposta aos Clientes
Aumentar a Satisfação dos Clientes
INOVAÇÃO
CLIENTE
INTERNOS


Redução de Reclamações


Aumentar a Eficiência nos Serviços


Politica de Recrutamento 
Aumentar a Satisfação dos colaboradores
Capacitar, Treinar e Qualificar a Equipe




Figura 3 - Mapa Estratégico Atrativa Web 2015





[bookmark: _Toc416170319]Planejamento de Marketing
[bookmark: _Toc416170320]Nicho de Mercado
A Atrativa Web atua no segmento de software de Customer Relationship Management (CRM), customizando ferramentas de gestão de clientes para empresas que trabalham dentro deste conceito. Dentro deste segmento, atuamos em empresas de médio e grande porte, com receita operacional bruta anual a partir de R$ 16 milhões, e com equipes de venda superiores a 15 vendedores.
De acordo com Paul Greenberg (2015), CRM é um conjunto complexo de definições, conceitos e metodologias em constante mutação, de acordo com os princípios de demanda em tempo real e com as constantes mudanças das condições do mercado. Portanto deve possuir um invólucro que seja fluido permita constantes adaptações às alterações de comportamento dos clientes.
É neste momento que uma empresa como a Atrativa Web se torna importante para empresas com conceito de CRM. Esse tipo de empresa acompanha e gerencia todo o tipo de interação com seus clientes, conhecem o que eles compram, quando compram e porque compram. Empresas que possuem esse conceito conseguem se antecipar ao comportamento de compra do cliente e dessa forma conseguem surpreendê-lo positivamente.
Com um cenário cada vez mais competitivo para todos os segmentos do mercado, as empresas precisam se tornar mais eficientes. Entregar produtos de mais qualidade, com mais agilidade e com menor custo, e quando conhecem o comportamento de compra de seus clientes essa gestão se torna mais simples e permite encontrar mais rapidamente soluções assertivas para crescimento em seus segmentos de atuação.
É nesse momento que a Atrativa Web busca se fortalecer e ganhar mercado. Com a nova estrutura apresentada, a empresa se destaca em eficiência e agilidade na customização de sistemas de CRM e se coloca à frente da concorrência em preço e prazo de entrega dos projetos. Com uma média de mercado de cronograma de 3 a 8 meses de implantação, de acordo com a complexidade dos processos de venda envolvidos, a Atrativa estará apta a desenvolver os projetos com prazos entre 1 e 4 meses de prazo, um diferencial importante no mercado.

PrecificaçÃo    
Os clientes da Atrativa Web são empresas de grande e médio porte, e costumam fazer pelo menos três orçamentos antes de selecionar um fornecedor. Em função desta realidade, os preços são negociados durante um período (em média 3 meses) e variam muito de acordo com a complexidade do escopo do projeto e da representatividade que o cliente apresentará no portfólio da empresa.
 A formação de preços dos projetos parte do número de horas estimados de acordo com as necessidades do cliente. Sobre o valor de custo de cada hora de programação (cerca de R$ 180,00, variando de acordo com a complexidade do projeto), é acrescentado um mark up que pode variar de 60 a 100% do valor de custo.
[bookmark: _Toc416170321]Campanha de Lançamento
Contando com o apoio da Oracle nesta nova estruturação, a equipe da Atrativa organizará um evento em conjunto para quarenta gestores e profissionais da área comercial de empresas de médio e grande porte do Paraná, assumindo 40% do valor. O tema abordado será Como Alinhar Tecnologia e Inovação Para Aumentar a Competitividade da sua Empresa (Anexo 1), além de palestras com profissionais da Oracle e da Atrativa sobre o tema, será convidado o presidente da Pinho Logistics, um dos cases de sucesso da Atrativa, para expor os desafios encontrados na busca de automatização e eficiência dos processos na empresa.
O intuito do evento é apresentar a nova estrutura do Departamento de Projetos da Atrativa Web, demonstrando como se tornará um diferencial frente aos concorrentes, garantindo entregas rápidas e condizentes com o escopo determinado na etapa inicial do projeto. Associado a qualidade do software comercializado, irá despertar o interesse dos empresários em tornar seus processos de venda e gerenciamento de clientes mais eficiente, com escopo bem definido e um cronograma de implantação enxuto.
	Identificação
	Descrição
	Valor

	1
	Restaurante
	 R$            6.000,00 

	11
	Simpatia Brindes
	 R$            2.400,00 

	2
	Restaurante: Vallet
	 R$                606,25 

	10
	Gastão Promotoras
	 R$            1.500,00 

	8
	Gaspar Fotógrafo
	 R$                550,00 

	9
	Promotora
	 R$                150,00 

	3
	Agendas
	 R$                  69,93 

	4
	Agendas (frete)
	 R$            1.580,00 

	5
	Canetas 50 unidades
	 R$                  37,50 

	6
	Gárica LL Reproduções Técnicas
	 R$                183,00 

	
	TOTAL
	 R$         13.076,68 


Tabela 3 – Evento de Divulgação Atrativa Web 2015


[bookmark: _Toc416170322]Força de Vendas
A Atrativa Web possui um departamento de vendas composto pelo diretor comercial, que faz a ponte com o departamento de vendas da Oracle, que por sua vez, indica empresas foco para prospecção e agenda visitas.
Essas visitas são feitas em conjunto com um gerente de contas da própria Oracle, a fim de reforçar a parceria entre as empresas e negociar as licenças de uso do sistema.
A reestruturação do Departamento de Projetos da Atrativa Web foi discutida e apoiada pela equipe comercial da Oracle e vista com um diferencial competitivo que poderá ser utilizado nas abordagens comerciais. Um PMO dará maior credibilidade e confiança de que os projetos serão bem estruturados e gerenciados de forma coerente com o proposto na Declaração de Escopo e Cronograma do Projeto (IMPLEMENTAÇÃO, 2010).


[bookmark: _Toc416170323]PlanO FINANCEIRO
[bookmark: _Toc416170324]FATURAMENTO PROJETADO
Com a implementação de um PMO, a expectativa é de que haja uma redução de ociosidade da equipe, maior aproveitamento de expertise dos recursos quando alocados nos projetos de acordo com os conhecimentos específicos e a diminuição do retrabalho. A empresa poderá assumir mais seis projetos de CRM no ano, o que representa aumento de R$ 1.200.000,00 na receita bruta.
Desta forma, a projeção é que o faturamento líquido de R$1.787.000,00 em 2014 cresça em torno de 63%, no ano seguinte com a criação do PMO. Aumento este justificado pela manutenção nas despesas e maior carteira de clientes e projetos.


	Contas
	2014
	Projeção 

	1. Receita Operacional Bruta
	R$ 2.000.000,00
	R$ 3.200.000,00

	2. Deduções de Vendas
	R$ 213.000,00
	R$ 340.800,00

	3. Receita Operacional Líquida
	R$ 1.787.000,00
	R$ 2.859.200,00

	4. Custos Variáveis
	R$ 48.700,00
	R$ 131.666,00

	5. Custos Fixos
	R$ 191.500,00
	R$ 191.500,00

	6. Resultado Operacional
	R$ 795.300,00
	R$ 1.694.234,00


Tabela 4 – Projeção Atrativa Web 2015
[bookmark: _Toc416170325]investimento 
[bookmark: _Toc416170326]Valor do Investimento
O investimento para implementação do projeto proposto se restringe a treinamentos para melhor suprir as necessidades do PMO. 
Considerando que o quadro atual de cinco funcionários destinados ao gerenciamento de projetos está de acordo com o volume de projetos em andamento e projeção, haverá realocação de funcionários do quadro técnico, não sendo necessária a contratação de novos profissionais. 
Objetivando ampliar os conhecimentos técnicos e teóricos para aplicação prática da gestão dentro da Atrativa, serão investidos R$11 mil em treinamentos em nível de coordenação/gerencial. 



	Contas
	2015

	INVESTIMENTO
	 

	       Evento de lançamento
	R$ 5.000,00

	Pós graduação em gestão de projetos para o gerente de entregas
	R$ 10.000,00

	Sistema Oracle para gestão de projetos para os líderes técnicos
	R$ 1.000,00

	       Realocação da equipe
	R$ 36.300,00

	TOTAL INVESTIMENTO
	R$ 52.300,00


Tabela 5 – Investimento Atrativa Web 2015

[bookmark: _Toc416170327]Fontes do Investimento
O investimento necessário para implementação do PMO na Atrativa será captado a partir de financiamento bancário junto ao Banco do Brasil. Não serão utilizadas garantias colaterais sendo a taxa de juros trabalhada de 15% ao ano.

[bookmark: _Toc416170328]Demonstrativo de resultado  (DRE)
Para o cálculo dos indicados de avaliação do projeto será considerado o fluxo de caixa mensal representado na Tabela 7:


	DRE
	2014
	Projeção 

	1. Receita Operacional Bruta
	R$ 2.000.000,00
	R$ 3.200.000,00

	2.  Deduções
	R$ 213.000,00
	R$ 340.800,00

	Comissões de Vendas
	R$ 100.000,00
	R$ 160.000,00

	Confins (3%) + PIS (0,65%) + ISS (2%)
	R$ 113.000,00
	R$ 180.800,00

	3. Receita Operacional Líquida
	R$ 1.787.000,00
	R$ 2.859.200,00

	4. Total de salários e encargos (1,67%)
	R$ 751.500,00
	R$ 901.800,00

	4. Custos Variáveis
	R$ 48.700,00
	R$ 131.666,00

	Material de Escritório
	R$ 3.000,00
	R$ 4.875,00

	Material de Informática
	R$ 5.000,00
	R$ 8.150,00

	Correios e Malotes
	R$ 1.500,00
	R$ 2.445,00

	Cursos, Palestras e Treinamentos
	R$ 0,00
	R$ 47.300,00

	Despesas Gerais
	R$ 6.000,00
	R$ 9.780,00

	Combustíveis e Lubrificantes
	R$ 12.000,00
	R$ 19.560,00

	Estacionamento
	R$ 1.500,00
	R$ 2.445,00

	Estadias
	R$ 3.000,00
	R$ 4.890,00

	Passagens Aereas
	R$ 4.000,00
	R$ 6.520,00

	Pedágios
	R$ 700,00
	R$ 1.141,00

	Refeições em viagens
	R$ 3.000,00
	R$ 4.890,00

	Táxi
	R$ 1.000,00
	R$ 1.630,00

	Telefone
	R$ 8.000,00
	R$ 13.040,00

	Eventos
	R$ 0,00
	R$ 5.000,00

	5. Custos Fixos
	R$ 191.500,00
	R$ 191.500,00

	Aluguel  e IPTU
	R$ 50.000,00
	R$ 50.000,00

	Energia elétrica
	R$ 8.000,00
	R$ 8.000,00

	Água e esgoto
	R$ 4.000,00
	R$ 4.000,00

	Internet
	R$ 20.000,00
	R$ 20.000,00

	Depreciação
	R$ 33.000,00
	R$ 33.000,00

	Amortização
	R$ 600,00
	R$ 600,00

	Assinaturas de Eventuais, Revistas e Jornais
	R$ 400,00
	R$ 400,00

	Copa e cozinha
	R$ 3.000,00
	R$ 3.000,00

	Licença de Software
	R$ 6.500,00
	R$ 6.500,00

	Locação de Equipamentos
	R$ 8.000,00
	R$ 8.000,00

	Manutenção de Máquinas e Equipamentos
	R$ 6.000,00
	R$ 6.000,00

	Locação de Veículos
	R$ 36.000,00
	R$ 36.000,00

	Material de Limpeza
	R$ 6.000,00
	R$ 6.000,00

	Prestação de Serviços - P. Juridica
	R$ 10.000,00
	R$ 10.000,00

	6. Lucro Bruto
	R$ 795.300,00
	R$ 1.634.234,00

	(IR -15%e CS - 9%)
	R$ 190.872,00
	R$ 392.216,16

	7. Lucro líquido 
	R$ 604.428,00
	R$ 1.242.017,84


Tabela 6 – DRE Atrativa Web 2015
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Tabela 7 – Fluxo de Caixa Atrativa Web 2015
[bookmark: _Toc416170329]Conclusão
Com a implementação de um PMO, a expectativa é de que haja uma redução de 70% no número de projetos cancelados e/ou em atraso. A maior eficiência no uso dos recursos e a diminuição do retrabalho criam espaço para novas oportunidades, clientes e contratos que, por sua vez, permitem incremento na receita. A empresa poderá assumir mais seis projetos de CRM no ano, o que representa aumento de R$ 1.200.000,00 na receita bruta.
Considerando o fluxo de caixa apresentado e um custo de capital estimado em 15%, o valor presente líquido do projeto é igual à R$1.202.320,00. Isto é, optando por implementar o PMO, a Atrativa no prazo de um ano a estimativa de aumento na receita de seus acionistas é de R$637.589,84.
O período padrão de retorno do investimento aceito pela política da Atrativa é de 12 meses. Pesando o fluxo de caixa já apresentado, o tempo estimado para a recuperação do valor investido na implementação do PMO está projetado para o primeiro mês, ou seja, o projeto é viável e de acordo com as expectativas apresentadas.
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ANEXO 1
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