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Poços de Caldas, 23 de agosto de 2006

Para:

Convidados para participar de empresa de informática

Assunto:

Descrição do quadro societário, dos objetivos da empresa, e esclarecimentos adicionais

Exmo(a). Sr(a).,

Atendendo a solicitação dos participantes da reunião ocorrida no dia 12 de agosto de 2006, elaboro este documento com a finalidade de descrever a estrutura proposta, objetivos da empresa, e esclarecimentos adicionais que porventura venham a surgir no decorrer da elaboração deste. Gostaria, portanto, de salientar que este documento não pode ser visto como permanente e definitivo, sendo somente, uma explanação documental do que objetivamos e discutimos na reunião. Assim sendo, o contrato social da empresa será confeccionado em reunião com os interessados em compor o quadro societário da empresa.
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Objetivo

O objetivo é formar uma empresa de capital aberto – mas que a princípio não negociará papéis na bolsa de valores, ou seja, uma sociedade anônima, para atuar em toda área que envolva, direta ou indiretamente, informática. As áreas de atuação pretendidas estão relacionadas abaixo, mas não necessariamente em ordem de importância:

1. Venda de computadores e periféricos

2. Venda de sistemas operacionais e aplicativos

3. Assistência técnica em computadores e periféricos

· Assistência na empresa

· Assistência in-loco (ou in-company), mediante contrato de manutenção preventiva e/ou corretiva, ou atendimento mediante necessidade.

4. Provimento de acesso à internet

· Acesso banda larga empresarial usando tanto tecnologias Wi-Fi ou Wimax em escalas de velocidades para Wimax

· Acesso banda larga residencial usando tecnologias Wi-fi, podendo evoluir para Wimax no futuro, mediante disponibilidade da empresa em oferecer estes serviços.

5. Desenvolvimento de sites empresariais e hospedagem de sites

· Neste quesito há que se fazer uma consideração de grande importância quanto ao desenvolvimento de sites e hospedagem: minhaa incursão no quadro societário, trará, como parte do capital, os vários sites desenvolvidos e a possibilidade de negociação e alteração com os proprietários. Além disso, o serviço de hospedagem de sites é algo em que o sócio já atua, tendo contato com empresas que fornecem o serviço e domínio de aplicações e recursos para a hospedagem. Existem clientes cujos sites foram desenvolvidos por ele, mas que os hospedam em outras empresas, abrindo já a possibilidade de oferecer a estas empresas o serviço de hospedagem. Estas empresas não são prospectos, são clientes de alguns serviços que podem adquirir outros. Da mesma forma, existem clientes de hospedagem que tiveram seus sites desenvolvidos por outras empresas, que podem se tornar clientes de outros produtos e/ou serviços.

6. Desenvolvimento de intranet, extranet

7. Desenvolvimento de sistemas gerenciais dos mais diversos segmentos com vistas a capacitar os programadores no desenvolvimento de programação de componentes e computação embarcada. Só a título de informação, os desktops (computadores de mesa, notebooks, etc.) representam somente 20% (vinte porcento) de todo o ambiente computacional do mundo hoje, sendo que os demais 80% (oitenta porcento) é totalmente distribuído em diferentes níveis de componentes embarcados tal como a ignição eletrônica de um veículo, controle de tráfego de trens, automação de aeronaves, etc.

· Neste quesito há que se fazer uma consideração de grande importância quanto aos sistemas gerenciais: o aporte dos sistemas por mim desenvolvidos como quota de capital traz poder de venda de sistemas imediato, além de que, sendo as alterações pagas pela empresa que os adquire, o valor e qualidade dos mesmos serão acrescidos, tornando-os sistemas mais adequados ao mercado.

8. Instalação e manutenção de redes

· Redes LAN, WAN, Wi-Fi, Wimax, Servidores de autenticação, VPN, Servidores de Comunicação, etc.

9. Treinamento

· Treinamento In-Company dos aplicativos utilizados na empresa, tais como Sistemas operacionais (Windows, Linux, BSD, etc.), pacotes de escritório (MS-Office, BROffice, OpenOffice, etc.), e outros, de acordo com a necessidade da contratante.

· Possibilidade de criar escolas de computação voltada para o ensino de tecnologias não muito exploradas no mercado, tais como:

a. Desenvolvimento de sistemas usando C++, Java, PHP, Delphi, Perl, Python, Plataforma .NET, COM, CORBA, etc.

b. Banco de dados relacionais: MySQL, MS-SQL, Interbase, Oracle, etc.

c. Treinamentos gerenciais, administrativos e comerciais, etc.

d. Sistemas operacionais: Windows Server, Linux, BSD, etc.

e. Outras possibilidades a serem incluídas de acordo com a demanda de mercado, sempre com o intuito de sair na frente da concorrência nas praças de atendimento da empresa.

Como pode ser visto, para desenvolver uma empresa sólida, que atue com eficiência e eficácia em todos os segmentos descritos, faz-se necessário grande número de profissionais, dos mais diversos nichos, e com especialidade na área de atuação.

A estratégia proposta é que a empresa cresça de acordo com a demanda e reinvestimento de lucro, iniciando as operações com uma empresa enxuta e atuante, pois, começar com uma empresa inchada pode causar dissabores, visto que como todo negócio, este também é um empreendimento de risco, que demandará muito trabalho conjunto e correlacionado para que cresça.

Para iniciar as operações, a proposta é que a empresa abra de imediato uma loja de computadores e periféricos, que obtenha linhas de financiamento direto para o consumidor, e que trabalhe inicialmente com lucros baixos nas vendas de computadores completos, pois, tal ação trará muitos clientes novos, seduzidos pelos preços, e estes sendo bem atendidos, se tornarão clientes potenciais dos serviços oferecidos pela empresa.

Como ação antipirataria, a empresa atuará firmemente no mercado de software livre, mas também disporá de sistemas operacionais e aplicativos para venda e uso em algumas partes da empresa.

 Além da loja e dos vendedores da loja, a empresa contratará - dentro do quadro societário, vendedores externos, para disseminar o nome e serviços da empresa em todo o mercado local – inicialmente. Estes vendedores não podem ser onerosos para a empresa, por isso é proposto que eles tenham uma ajuda orçamentária, e sejam remunerados por comissão, devendo cumprir metas e roteiros de atendimento. Estes valores, percentuais de comissão e metas devem ser discutidos em reunião com todas as partes.

Todos os profissionais que atuarem na empresa deverão cumprir horários, e serão remunerados de acordo com as horas trabalhadas, ou seja, a falta não justificada gerará desconto no pró-labore. As remunerações deverão ser discutidas em reunião, e devem variar de acordo com a responsabilidade dentro da empresa e a área de atuação.

As remunerações citadas no parágrafo anterior são a título de pró-labore, não devendo ser confundido com os rateios entre os sócios, atuantes ou investidores, no fechamento fiscal.

A empresa deve contratar de imediato 2 (dois) programadores para que alterem os sistemas que serão fornecidos, e para desenvolverem novos projetos. Outros programadores e demais profissões podem ser contratados – tornarem-se atuantes, como em todas as demais áreas de possível atuação, de acordo com a demanda, e não necessariamente como efetivos fixos, mas como prestadores de serviço para propósitos específicos.

Tão logo a empresa tenha recursos provenientes de lucro para atuar na área de provimento de acesso à internet, deverá faze-lo. A ênfase deverá ser a transmissão de dados por ondas de rádio, usando tecnologias Wi-Fi e outras apropriadas na ocasião, visando oferecer tecnologia de ponta na transmissão de informação, re-enfatizando, por vias aéreas. Os moldes de funcionamento do provedor serão estudados na ocasião adequada, sendo desnecessário aprofundar neste assunto agora.

Mediante a disponibilidade de recursos, a ênfase da empresa será o desenvolvimento de sistemas, com o objetivo de atingir camadas pouco exploradas, e principalmente atingir o mercado internacional, com competência e excelência.

O oferecimento dos serviços descritos em um único lugar, torna a empresa um espaço de fomento tecnológico, onde poderão surgir novas idéias, podendo ampliar a atuação efetiva da empresa no mercado.

Potencial de Mercado

O potencial do mercado local deve ser visto em dois prismas, o primeiro, como um espaço de capacitação dos sócios para que, em breve futuro, estejam aptos a disputar espaço em mercados maiores e de maior concorrência, e o segundo, do ponto de vista da concorrência local.

Quanto a primeira proposição, é explicita a informação do interesse em atuar em mercados maiores e mais competitivos, principalmente em mercados internacionais, mas, considero que nem todos os possíveis sócios (convidados a participarem do empreendimento) estão aptos a disputarem espaço nestes mercados agora. Por isso considero que atuar primariamente no mercado local dará a todos os envolvidos a capacitação necessária para desenvolver tecnologia e conhecimento de base capaz de dar suporte total na atuação nos mercados almejados, tanto nacionais quanto internacionais. O embate com a concorrência, a disputa baseada em qualidade e não em menor preço, a busca por um espaço em um mercado pequeno, fechado, e quase viciado, como é o mercado local, trará aos empreendedores uma maior capacidade de pensar qualitativa e quantitativamente e desenvolver competências que não são facilmente desenvolvidas em um emprego, pela própria estrutura da dedicação parcial exigida quando não se tem responsabilidade direta com o todo.

Quanto a segunda proposição, do ponto de vista da concorrência local, temos empresas bem atuantes, mas poucos têm a noção da insatisfação do mercado local com a qualidade dos serviços que recebem, e, de certa forma, estão conturbados pelo pensamento vicioso de que têm os melhores prestadores de serviço e vendedores de produtos a seu dispor, o que não é verdade. Além disso, nenhuma das empresas locais têm a visão de oferecer a seus clientes a possibilidade de abarcar todas as áreas computacionais envolvidas, o que seria muito natural se tais empresas analisassem por um instante as empresas de sucesso no mundo contemporâneo, e o contexto holístico em que estão envolvidos.

Analisemos por um momento a atuação da Microsoft. Ela desenvolve sistemas operacionais (software) tanto para desktops quanto para servidores e handhelds (palm tops) [Windows 95/98/NT/2000/Server/XP/2003/CE/Vista], desenvolve aplicativos de escritório, atingindo níveis de quase programadores, como é o caso do pacote MS-Office, e o aplicativo MS-Access, que é parte do Office, desenvolve aplicações financeiras, como o caso do MS-Money, recursos Wallet para pagamento via navegador de internet, e desenvolve linguagens, como é o caso do Visual Studio (Visual Basic, Visual C++, FoxPro, Visual Interdev, C#, plataforma de desenvolvimento integrado .NET, etc.), e vários jogos, na área de desenvolvimento multiplataforma, encontramos o Internet Explorer e o pacote Microsoft Office para sistema operacional McOS, na atuação em desenvolvimento de equipamentos (hardware) o teclado, mouse, joystick Side-Winder, video-game XBOX e o notebook Microsoft Tablet. Na área de rede teceu a MSN (Microsoft Network), que foi um empreendimento não muito bem sucedido, pois o Bill Gates não acreditava que a internet se tornaria o que hoje se tornou, e a rede MSN se tornaria então uma tremenda inovação perante as antigas BBS (Bulletim Board System), que povoavam a troca de informação via computadores no mundo. Com o fracasso da MSN, inseriram o conceito então na internet, dando até mesmo o nome de MSN-Messenger para o aplicativo de troca de informações entre usuários, mas já pensando em evoluir para uma nova plataforma, usando a internet, que é a plataforma .NET. Finalmente, na área de treinamento, a Microsoft faz fortuna com seu programa de certificação nos softwares que desenvolve. Para se ter uma noção financeira, uma certificação MCSE (Microsoft System Engineer) custa em média U$ 500.00 (quinhentos dólares), e o curso para fazer tal prova, em média R$ 3.000,00 (três mil reais), e as entidades credenciadas para ministra-los são quase em sua totalidade em São Paulo, Campinas, Belo Horizonte e Rio de Janeiro.

Convém lembrar que a Microsoft tentou também atuar na área de transmissão de informações televisivas, no que não foi muito bem sucedida.

Podemos ver que a maior empresa de terceirização de desenvolvimento de sistemas do Brasil, a Stefanini, que desenvolve todos os aplicativos locais da Motorola, inclusive computação embarcada (dos aparelho celulares) está seguindo o mesmo caminho, através das Universidade Stefanini, que atua no treinamento para profissionais da computação e é uma das grandes parceiras da Oracle na América do Sul, atuando agora, em vários países.

Há que se lembrar que essas empresas, bem como as gigantes Sony, Apple, Cyclades, e muitas outras não nasceram grandes, mas cresceram de acordo com o mercado e dirigidas pela visão de seus administradores.

Gostaria de fazer uma menção quanto a empresa Cyclades. Esta era uma empresa totalmente brasileira, que alcançou certo sucesso na área de roteadores e tecnologia para redes. Lembro-me de quando conheci os equipamentos Cyclades, e estes disputavam mercado nacional com empresas internacionais – como Cisco, 3Com, etc - e geralmente perdiam, pois, eram brasileiros e ninguém confiava na tecnologia por eles desenvolvida. Eles resolveram então transferir a sede da empresa para os EUA, no vale do silício, e começaram a ter um sucesso mundial estrondoso. Ontem, dia 31 de agosto de 2006, fui informado por um cliente para quem adquiri um roteador Cyclades que a empresa foi vendida para outra empresa por uma vultuosa soma, em milhões de dólares (se entendi bem foram 90 milhões). Não estou mencionando isto pelo aspecto da venda, mas pelo aspecto de que uma empresa nacional, não devidamente valorizada aqui, ganhou interesse de imensa empresa internacional por não desistir de sua competência.

Perspectiva Financeira

Como qualquer empreendimento, este é um negócio de risco. A única garantia é o empenho e o envolvimento de cada sócio e cada trabalhador, e mesmo o empenho não pode assegurar plenamente o sucesso do empreendimento. Isto envolve estratégias eficazes de atuação no mercado, a análise constante da evolução dos negócios, a divulgação e o acompanhamento do mercado.

O investimento requerido de cada sócio não é grande. O valor é ínfimo perto do que seria necessário para se começar uma empresa de qualquer porte, a menos que seja uma “empresa de fundo de quintal”, o que está longe desta proposta. Compara-se, em montante, ao valor de um computador de média qualidade, sem sistema operacional e aplicativos originais.

Acredito ser utópico falar de prospecção de lucros, por isso informo o lucro fiscal estabelecido pelo estado, que é de 30% (trinta porcento) sobre operações de venda de equipamentos de informática, pagando 12% (doze porcento) de ICMS. Descontando-se então este imposto, somente, o lucro bruto fica em 26,4% (vinte e seis porcento e quatro décimos de porcento). Neste caso, tendo como despesas acessórias o frete, despesas operacionais, porcentagem do vendedor, etc, reduzindo o lucro bruto a valores médios de 18% (dezoito) porcento.

A verdade é que o frete é calculado sobre a venda do produto, acrescido de maior captação de acordo com o preço do mercado local, sendo o acima, geralmente não praticado, o que diminui a margem de despesas acessórias, pois ela é embutida no preço a ser pago pelo consumidor final, mas esta margem, repito, varia de acordo com o mercado local.

O desenvolvimento de sistemas gera um resultado mais positivo, pois o sistema, quando solicitado por um cliente, este paga os custos do desenvolvimento, e uma vez desenvolvido pode ser vendido a múltiplos clientes, e se estes prospectos solicitarem alterações, elas são cobradas à parte, por tempo de desenvolvimento. Embora o resultado gerado pelo desenvolvimento de sistemas seja mais razoável, a comercialização deste é mais difícil, pois o mercado loca ainda não é muito habituado a comprar recursos lógicos, por serem conceitos abstratos, mas o governo e a velocidade da informação tem forçado as empresas a tornarem-se mais ágeis, o que só é conseguido com bons sistemas de gestão. Pela prestação de serviços incide o ISS (Imposto Sobre Serviços), ou seja, 5% (cinco porcento).

O desenvolvimento de sites entra no mesmo caso que o sistema, mas em geral pode ser mais lucrativo porque é mais específico à empresa que o adquire, e tem a incidência do mesmo valor de imposto, ou seja, 5% (cinco porcento).

Quanto a prestação de serviços de hospedagem de sites, estes têm preços fixos e recursos delimitados. A incidência dos custos é mensal, havendo a liberdade para criação de novos pacotes de recursos, negociados em outras formas de pagamento, incidindo sobre estes proventos as despesas efetivas de hospedagem e o imposto sobre serviços. Visto que manter um servidor de hospedagem exige capacitação técnica, conexões e servidores dedicados, de custo geralmente alto e pela estabilidade que deve ser oferecida aos clientes, a melhor opção tem sido sublocar recursos de grandes datacenters (centos de dados) que se dedicam exclusivamente em oferecer estes serviços, a um custo bem baixo.

Custos e proventos referentes a provimento de conexão com a internet, e treinamentos, que também são objetos de interesse da empresa, serão analisados posteriormente, sendo conveniente esclarecer que somente uma empresa, a Poços-Net atua na área de provimento de conexão Wi-fi, e a área de cobertura e qualidade do serviço deixa a desejar, deixando enorme área a ser coberta pelas conexões de nossa empresa, e principalmente, com uma qualidade de conexão muito superior, visto que os enlaces que queremos oferecer são do tipo Wimax, que tem maior freqüência, velocidade e banda, aumentando a eficiência da rede que chega até o cliente, bem como expandindo em mais de 100% (cem porcento) o alcance da rede de maior velocidade.

Conexões do tipo Wimax poderão ser oferecidas, mas a princípio, acredito ser um acerto estratégico oferecer somente a empresas, a um custo maior do que as Wi-fi’s, justamente por serem conexões melhores, e mais onerosas do ponto de vista de equipamentos.

Estimo oferecer conexões Wi-fi por R$ 50,00 (cinqüenta reais) mensais por cliente, e conexões Wimax por R$ 300,00 (trezentos reais) mensais por cliente, e teremos uma despesa mensal de, mais ou menos, R$ 2.000,00 (dois mil reais) mensais com um backbone de 2 Mbps (dois megabits por segundo) e locação de torre para colocação de antena, cujo custo não foi visto. Tendo uma despesa inicial, de instalação, licença, roteadores, access point, antenas, bridges, servidores, de aproximadamente R$ 30.000,00 (trinta mil reais).

Através desta configuração, podemos oferecer 65 canais Wimax para empresas, e usarmos 5 canais para expandir a rede estrutural da empresa, oferecendo nas pontas dos enlaces Wimax, até 50 (cinqüenta) canais Wi-Fi, o que dará um total de 250 (duzentos e cinqüenta) conexões Wi-Fi, e 65 conexões Wimax.

Esta configuração somente, operando em capacidade total, gerará R$ 12.500,00 (doze mil e quinhentos reais) mensais, e as conexões Wimax, também operando em capacidade total, gerará R$ 19.500,00 (dezenove mil e quinhentos reais), totalizando R$ 32.00,00 (trinta e dois mil reais) mensais, com uma despesa operacional de menos que R$ 5.000,00 (cinco mil reais).

Note que acima está sendo considerada operações utilizando o potencial total do equipamento, mas deve ser analisado o potencial e atuação no mercado, visto que o potencial total de utilização dos equipamentos não será atingido de um dia para o outro.

Além disso, não quero aprofundar mais nesta análise para não gerar uma falsa perspectiva de geração de fortuna fácil sem me ater nas responsabilidades individuais e coletivas que poderão levar aos resultados.

Gestão Empresarial

O investimento a ser feito coloca os sócios em três escritórios distintos, que em conjunto formam Conselho da Gestão de Negócios, a saber:

1. Escritório Executivo: chefiado por John C. Estes este departamento cuidará de toda parte burocrática, jurídica e de treinamento da empresa. Terá sob sua responsabilidade os departamentos contábil, jurídico, pedagógico, compras, contas e recursos humanos.

O chefe do escritório tem, nas decisões da empresa, ou no Conselho da Gestão de Negócios, o poder de 1 (um) voto.

2. Escritório da Informação: chefiado por Alex L. Rosa este departamento cuidará de toda a área tecnológica da empresa, envolvendo desenvolvimento de sites, sistemas, redes, provimento de internet, manutenção computacional e todos o mais envolvido.

O chefe do escritório tem, nas decisões da empresa, ou no Conselho da Gestão de Negócios, o poder de 1 (um) voto.

3. Escritório de Correlação, Comunicação e Negócios:  inicialmente chefiado por Cary Wasserman este departamento cuidará da integração entre os escritórios com a finalidade de promover total correlação na gestão empresarial, tendo também domínio sobre o departamento pedagógico para assuntos internos. Cuidará também das relações com clientes, através de Help-Desk e atendimento externo, e da prospecção e venda de produtos e serviços.

Este escritório é formado pelos Conselhos dos Sócios Quotistas, tendo, todo o conselho, em acordo unânime, o poder de 1 (um) voto nas decisões da empresa, ou no Conselho da Gestão de Negócios.

· Formação dos conselhos:

· Os conselhos serão formados pelos sócios quotistas, sejam eles atuantes ou não na gestão empresarial, de forma que todos os sócios serão membros de um único conselho, e formarão, todos juntos, o Conselho dos Quotistas.

· Os conselhos formados terão o número de 4 (quatro), sendo eles:

1. Conselho de Correlação

2. Conselho Fiscal

3. Conselho Administrativo

4. Conselho Pedagógico

· O chefe do Conselho de Correlação será o chefe do Escritório de Correlação, Comunicação e Negócios. Este cargo é de atuação, não podendo ser exercido por sócio que não tenha disponibilidade de trabalho efetivo.

· O chefe do Conselho de Correlação acumulará o cargo de Líder do Conselho de Correlação, que não é um cargo de atuação.

· Todos os conselhos terão um representante, ou Líder, sendo este o responsável por coordenar os trabalhos de seus conselhos. Este cargo, bem como o cargo de Secretário do conselho não é de atuação, mas pode ser exercido por sócio atuante.

· Os cargos dos conselhos não são remunerados por atuação (não recebem pró-labore), exceto o rateio do fechamento fiscal.

· Todos os sócios quotistas votam nas propostas do conselho, e o chefe do Conselho de Correlação representa perante a empresa a decisão de todos os sócios quotistas, tendo ele, em representação dos interesses da classe, o poder de 1 (um) voto nas decisões da empresa, ou no Conselho da Gestão de Negócios,s.

· O chefe do Conselho de Correlação, bem como os líderes e secretários dos conselhos terão o tempo de gestão definido em 5 (cinco) anos, devendo ser eleitos pelo voto de todos os quotistas nos vencimentos de suas gestões.

· Poderão ser propostos impedimentos e alterações a qualquer cargo do Conselho dos Quotistas, pela aprovação de 60% (sessenta porcento) de todos os sócios. No Conselho Empresarial esta decisão aprovada terá poder de 1 (um) voto, e neste caso, o chefe do Conselho de Correlação perde o direito de voto.

· O Conselho dos Quotistas não tem um chefe ou líder, por isso dá-se a necessidade de aprovação de, no mínimo, 60% (sessenta porcento) dos seus membros para que uma proposição seja votada por toda a empresa.

Há que ficar claro que todos os departamentos têm direito a suas próprias proposições, devendo estas, pelo voto, ficarem decididas, como certas e aplicáveis.

Para melhor esclarecer,  todas as decisões da empresa serão tomadas pelo poder de 3 (três) votos, o do chefe do Escritório Executivo, o do chefe do Escritório da Informação, e o do chefe do Escritório de Correlação, Comunicação e Negócios. A ressalva é que o chefe do Escritório de Correlação, Comunicação e Negócios, para tomar sua decisão de voto, deve levar a proposta para o Conselho dos Quotistas, ter sua decisão de voto aprovada por 50% +1 (cinqüenta porcento mais um) membros – ou sócios quotistas, para então exercer seu voto, que representa, na realidade, o voto da maioria dos sócios quotistas.

No caso de proposições por parte de 60% (sessenta porcento) dos sócios quotistas, o chefe do Escritório de Correlação, Comunicação e Negócios perde seu direito a voto como membro do Conselho da Gestão de Negócios, passando então, nesta proposição, a ser exercido pelo Conselho dos Quotistas, representados por 1 (um) dentre os sócios quotistas envolvidos.

Investimento dos Sócios

· John C. Estes: investirá R$ 19.500,00 (dezenove mil e quinhentos reais) em espécie, que representa 26% (vinte e seis porcento) da empresa.

· Alex L. Rosa: investirá o equivalente a R$ 19.500,00 (dezenove mil e quinhentos reais) em programas fonte – sistemas e sites desenvolvidos, transferência para a empresa de toda a carteira de clientes, fornecedores, e documentos pertinentes à gestão de negócios, que representa 26% (vinte e seis porcento) da empresa.

· Demais sócios: investimento individual de R$ 1.800,00 (um mil e oitocentos reais) em espécie. Para tal forma de empresa serão necessários o número de 20 (vinte) sócios quotistas, o que atingirá o valor de R$ 36.000,00 (trinta e seis mil reais), o que representa 48% (quarenta e oito porcento) da empresa. Visto que este documento é informativo, gostaria de esclarecer que, para as pessoas que não dispõe de recursos financeiros para fazer tal investimento agora, existe uma possibilidade de negociação, devendo estes então falar pessoalmente comigo, pessoalmente ou pelos telefones 3722-3916, 8803-0704, ou e-mail aller@aller.com.br.
Criação Efetiva da Empresa

Todos os interessados deverão me enviar até o dia 20 de setembro de 2006 a fotocópia dos seguintes documentos:

· Carteira de identidade

· Cadastro de Pessoa Física (CPF)

· Comprovante de endereço

· Dados para contato: e-mail, telefone, celular, MSN e/ou Skype

Ter definido a forma em que vai investir seu montante na empresa, isto para os casos que citei acima, dos impossibilitados em dispor de recursos financeiros para fazer o investimento agora.

Ter escolhido 2 (dois) membros dentre o grupo que vai ser o responsável em abrir uma conta-corrente específica para este propósito, e assinar conjuntamente para efetuar as operações na conta.

Atuação Efetiva

Todos os sócios poderão atuar na empresa, e receber por isso (pró-labore) de acordo com os cargos exercidos. Este não é o rateio financeiro anual.

Mas a princípio nem todos atuarão, porque a empresa não pode começar inchada, mas serão chamados mediante a necessidade, disponibilidade, e mesmo interesse em atuar – pois ser sócio não significa que tenha que querer trabalhar na mesma.

Quando a empresa tiver solidez e maturidade, poderão ser contratados funcionários, e estagiários poderão ser contratados a qualquer tempo, mesmo agora, se o Conselho da Gestão de Negócios achar conveniente e apropriado.

Pensando no momento, proponho os seguintes cargos e pessoas, mas alguns deles receberão por projeto desenvolvido, não tendo que permanecer na empresa:

· Venda de computadores e atendimento: Livia e Patrícia

· Desenvolvimento PHP: Dellano Baena (me perdoe se escrevi errado)

· Desenvolvimento VB e ASP, redes internar e manutenção: Tiago e Adriano

· Desenvolvimento Delphi: Damião e Alex (o outro)

· Redes externas: Anderson Couto

· Captação de clientes: Cary, Reynolds, Carlos

· Administração, compra e pagamentos: Waldeci e Kleber (contador)

· CURINGAS: John e Alex

Vendas e captação de clientes podem ser, agora, comissionados. Atendimento exigirá permanência, devendo ser remunerado, e acrescido de comissionamento de vendas.

Todos os sócios podem fazer captação e venda, e serem comissionados, a princípio.

Solicitações

Finalmente, terminando este documento, esclareço que grandes esforços estão sendo feitos na busca de um lugar adequado e não oneroso para montarmos a empresa. Qualquer ajuda neste sentido é valiosa.

Acredito que as seguintes características sejam boas para o negócio, além do custo:

· Facilidade de estacionamento no local, e de preferência que seja em lugar térreo.

· Proximidade com o centro da cidade, e de preferência, de acesso fácil e que não tenha muito morro.

· Local que permita divisões, tal como loja na parte frontal, manutenção separada da sala onde os programadores ficarão, separação para a administração e um escritório para atender o cliente de negócios, acho que para início é o bastante.

· Outras características interessantes, como possibilidade de colocar propaganda na fachada, etc.

· Conclamo aos administradores de empresas ou graduandos nesta área que forneçam suporte às proposições deste termo, com a finalidade de enriquece-lo com os conhecimentos específicos de que não disponho.

Portanto, solicito ajuda de quem se dispuser.

Conclusão

Acredito ser este um pequeno passo para um grande futuro, como diria o Dr. Lair Ribeiro, com os pés no chão e a cabeça nas estrelas.

Observem para a data de 20 de setembro de 2006 para a entrega de documentos.

Enviarei os e-mails que tenho disponíveis para todos os interessados, de forma a ficarmos em contato para fazer nova reunião, se a maioria assim achar necessário.

Contatos

	Nome
	Celular
	Fone
	E-Mail
	Observação

	Alex L. Rosa
	8803-0704
	3722-3916
	aller@aller.com.br
	

	John C. Estes
	9136-5764
	3715-9641
	jcestes@msn.com
	Língua: Inglês, está aprendendo Português

	Cary Wasserman
	9135-4856
	
	carywasserman@gmail.com
	Língua: Inglês, mas entende Português


