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RESUMO

A competitividade, a variedade de produtos e servigos, as dificuldades sécio —
econdmicas, politicas e culturais, torna-se sem divida grandes barreiras a serem
enfrentadas por quem pretende abrir um novo negécio. Diante deste cenario, muitas
empresas ndo conseguem manter-se por muito tempo no mercado, pois, a grande
maioria inicia seu empreendimento sem preparacdo ou conhecimento de'préticas
gerenciais adequadas, que possam lhes auxiliar na implantagdo deste novo negécio.
Este trabalho tem como objetivo apresentar através de um estudo na empresa Mais
Fitness, que atua no ramo de roupas esportivas, a importéncia e necessidade da
elaboragcdo de um Plano de Negécios, para que através de um conjunto de
informagbes sobre o mercado, os produtos, o publico alvo, os fornecedores, denire
outras, possam ser transformados em objetivos, metas e estratégia de negdcios, com
o intuito de adentrar-se em um mercado com o conhecimento necessario para se
tornar uma empresa solida e competitiva no menor espaco de tempo possivel. A partir
das informacdes levantadas pelo plano de negbcios da empresa aqui apresentada, é
possivel verificar a viabilidade do empreendimento através do mercado ao qual esta
inserida. Para isso, foi necesséario considerar todos os investimentos aplicados, as
despesas, as previsbes de receitas, logistica e fornecedores, sua capacidade de
competitividade, a demanda e a definicdo do publico alvo. Destacando assim, a
importancia e necessidade de se ter um conhecimento técnico de mercado para

garantir o sucesso do empreendimento na economia atual.

Palavras-chave: Planejamento. Plano de Negdécios. Empreendedorismo.
Estratégia.
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ABSTRACT

Competitiveness, the variety of products and services, socio-economic, political
and cultural difficulties, undoubtedly become major barriers to be faced by those who
intend to open a new business. Faced with this scenario, many companies are unable
to remain in the market for a long time, since the vast majority start their venture without
preparation or knowledge of adequate management practices, which can help them in
the implementation of this new business. This work aims to present, through a study
at Mais Fitness, which operates in the field of sportswear, the importance and necessity
of preparing a Business Plan, so that through a set of information about the market,
the products, the target audience, suppliers, among others, can be transformed into
objectives, goals and business strategy, with the aim of entering a market with the
necessary knowledge to become a solid and competitive company in the shortest
amount of time possible. From the information collected by the company's business
plan presented here, it is possible to verify the viability of the enterprise through the
market in which it operates. For this, it was necessary to consider all the investments
applied, expenses, revenue forecasts, logistics and suppliers, its competitiveness,
demand and the definition of the target public. Thus, highlighting the importance and
need to have a technical knowledge of the market to ensure the success of the

enterprise in the current economy.

Keywords: Planning. Business plan. Entrepreneurship. Strategy
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1 INTRODUGAO

Atualmente o mercado de predominancia capitalista apresenta-se cada vez
mais competitivo, o que dificulta muito o empreendimento de novos negécios. Muitos
empreendedores tém investido em recursos humanos, materiais e tecnolégicos,
visando estabilidade nesse cenario mercadoloégico que vive em constantes
modificagdes. Investimentos esses que nem sempre séo suficientes para manter uma
empresa ativa. De acordo com o0 SEBRAE (2018), pouco mais de 30% das empresas
abertas no pais néo conseguem se manter por mais de um ano no mercado, indices
que estdo diretamente ligados a falta de planejamento antes da abertura do
empreendimento.

A economia nacional passa por um momento delicado, os indices de
desemprego se tornaram consideraveis. Muitos desses trabalhadores conseguem
manter suas familias através de empregos informais, outros que dispdes de algum
recurso preferem investir em uma micro ou pequena empresa, na busca de
estabilidade e seguranga financeira. E neste momento que o fator planejamento se
torna essencial para o sucesso do novo empreendimento afirma Barreto (2005).

O Plano de Negécios é um termo cada vez mais comum no ramo comercial.
Empreender estd diretamente ligado ao ato de planejar. O plano de negécios é
desenvolvido de acordo com a atividade da empresa, ele é responsavel por analisar
indices que irdo permitir o empreendedor ter uma vis&o geral do negdcio, auxilia na
tomada de decisées e facilita a identificacio e minimizag&o de riscos, possibilitando
fazer projecbes de possiveis resultados. O ato de planejar, ndo garante estabilidade
ou competitividade de uma empresa, porém, reduz as possibilidades de erros, define
objetivos e direciona o empreendedor nas agles necessdrias para conquistar e
fidelizar seu publico-alvo.

O presente trabalho tem como objetivo, apresentar a importancia do Plano de
Negdcios, como planejamento inicial para o empreendimento de um novo negécio.
Visa também, apresentar as probleméticas mercadoldgicas que envolve a
implantacao da empresa Mais Fitness, auxiliando no planejamento e analise dos
resultados da propria empresa.

Busca responder a seguinte questdo norteadora: Quais as vantagens do
empreendedor que elabora seu plano de negdcios diante de seus concorrentes? Uma
maneira de justificar a real necessidade de um planejamento estratégico de negécios
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para uma organizagao iniciar suas atividades de forma segura, minimizando os riscos
e maximizando as possibilidades de se manter competitiva no mercado globalizado.

A metodologia trabalhada no desenvolvimento deste estudo foi através de
estudos bibliograficos com a exploragdo de conceitos de diversos autores como:
Alexandre Assaf Neto (2010), Luiz Anténio Bernardi (2009), ldalberto Chiavenato
(2008), Edimundo Branddo Dantas (2010), José Carlos Dornelas (2008), dentre
outros, sobre o tema abordado, e uma pesquisa baseada nos indices do plano de
negoécios apresentados pela empresa Mais Fitness, analisando as vantagens e
desvantagens da implanta¢ao deste negécio no mercado local.

O trabalho apresenta-se dividido seis capitulos, onde o primeiro trata-se da
introdugéo, o segundo capitulo aborda o referencial teérico, destacando conceitos de
planejamento e a importancia que o ato de planejar tem sobre a tomada de decisbes
em todas as fazes no processo administrativo, desde a ideia inicial do negdcio até a
implantacdo do empreendimento. O terceiro capitulo apresenta as definigbes e
estrutura de um plano de negécios, destacando os fatores basicos e necessarios para
a apresentagéo de indices seguros que possibilitem um estudo geral sobre as reais
condigbes de mercado para a implantagio de um novo negécio.

O quarto capitulo trata da metodologia adotada para a realizacéo da pesquisa,
o quinto capitulo traz um diagnéstico que envolve o plano de negécios da empresa
em estudo, com destaque para as vantagens e dificuldades que esta empresa ira
enfrentar em sua implantagdo no mercado de ltaituba, analisando sua possivel
viabilidade competitiva e o0 sexto e Ultimo capitulo trata da conclusgo do trabalho,
apresentado os resultados da pesquisa.
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2 PLANEJAR E EMPREENDER, SUA IMPORTANCIA E NECESSIDADE

Quando se fala em planejamento automaticamente ja se imagina no ato de
pensar antes de fazer alguma coisa, esse conceito basico se faz de suma importancia
em se fratando de empreender algum novo negécio. Segundo Silva (2001, p.89) "o
planejamento, é a parte fundamental da administracéo, e tem suas origens nas mais
remotas civilizagGes, desde o momento em que o homem precisou realizar tarefas e
organizar recursos disponiveis".

Em analise ao conceito do autor, pode-se afirmar que planejar se tornou uma
necessidade de organizacdo do meio social, onde se relacionam 0s recursos
disponiveis e se direciona cada um desses recursos de maneira a trazer algum
beneficio futuro, seja de forma individual ou coletiva.

Na concepcédo de Oliveira (2017, pg. 4), "planejamenio é um processo
frequente e eficiente que se refere a um conjunto de a¢des intencionais, integradas,
coordenadas e orientadas para tornar realidade um objetivo futuro”. Deste modo, o
ato de planejar apresenta-se com a capacidade de definir acdes fundamentadas e
ligadas a um propésito/objetivo comum, que visa buscar resultados positivos de uma
ideia base inicial.

A implantag&o de um novo negécio seja ele nos ramos de produtos ou servigos,
exige cuidados com o prévio planejamento das atividades a serem desenvolvidas.
Empreender um novo negdécio demanda de conhecimentos, e agdes necessarias para
se manter firme no mercado. Para Baggio (2015, p.26):

Empreender pode ser compreendido como a arte de fazer acontecer com
criatividade e motivac@o. Consiste no prazer de realizar com sinergismo e
inovagéo qualquer projeto pessoal ou organizacional, em desafio permanente
as oportunidades e riscos. E assumir um comportamento proativo diante de
quesides que precisam ser resolvidas.

Com base no conceito do autor, empreender vai muito além de abrir um
negoécio, € necessario se colocar no mercado de maneira inovadora, eficiente e
motivada, para que possa ser o diferencial em meio a tantos concorrentes. Essa
prética dindmica deve ser constante, pois, as mudancas no mercado sdo cada vez
mais frequentes e o empreendedor deve estar atento para acompanhar toda essa
evolugdo do mercado.
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Dolabela (2006, p. 25) reforgca esse conceito afirmando que, "o empreendedor
é alguém que sonha e busca transformar seu sonho em realidade". Tal afirmagéo
acentua o entendimento de que € necessaria muita determinacéo, forga de vontade,
criatividade e planejamento para se tornar um empreendedor de sucesso,
caracteristicas que reflete diretamente nos resultados almejados. Fazer bem-feito
necessita de trabalho e conhecimento, o empreendedor deve reunir esse conjunto de
fatores para que possa obter sucesso em seus projetos como administrador.

Chiavenato (2005, p. 34) considera que:

O empreendedor uma pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois & dotado de sensibilidade para os negécios, tino financeiro e capacidade
de identificar oportunidades. Com tudo isso, 0 empreendedor consegue
transformar ideias em realidade, e ideias simples e mal estruturadas em algo
concreto e bem-sucedido.

Seguindo o conceito do autor, pode-se afirmar que planejar e empreender, no
mundo dos negécios podem ser consideradas ferramentas fundamentais para
qualquer tipo de atividade, onde a primeira tem como objetivo organizar, direcionar,
definir, analisar e buscar resultados, ja a segunda refere-se a vontade, conhecimento,
determinagdo, coragem e ousadia de quem empreende, para colocar em pratica tudo
aquilo que o planejamento propde, assumindo todos os riscos na busca de um
resultado lucrativo.

2.1 PLANEJAMENTO COMO ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Outro elemento atrelado diretamente ao planejamento é a estratégia. A juncéo
desses dois elementos detalha ainda mais os conceitos de planejar, termo muito
presente nas atividades empresariais, que permite o empreendedor conhecer mais a
fundo cada particularidade do seu negécio.

Para Drucker (1984, p. 124):

Planejamento Estratégico € um processo continuo, sistematico e com o maior
conhecimento possivel do futuro contido, tomar decisGes atuais que
envolvam riscos; organizar sistematicamente as atividades necessérias a
execugao destas decisdes g, através de uma retroalimentagéo organizada e
sisteméatica, medir o resultado dessas decisbes em confronto com as
expectativas alimentadas.




PPIIPIIIIIIIPIIIIIPIINIIIIDIDPIIIPIIDIIDPIIIIIPIIPIIOIDIPIDD

16

Seguindo a proposta do autor, o planejamento estratégico (PE), tem como
papel principal elaborar com base na ideia inicial do empreendedor um plano onde
todos as acdes, objetivos e metas sdo aplicados de maneira a prospectar resultados
positivos, destacando a qualidade dos produtos ou servigcos ofertados no mercado,
proporcionando ainda, uma visdo ampla de resultados futuros em comparagéo aos
seus concorrentes independentemente do tamanho da empresa. Falsirella e Jannuzi
(2017, p. 610) apresentam a elaboragdo do planejamento estratégico da seguinte
forma:

Quadro 1 - Elaboracéo do Planejamento Estratégico Empresarial.

- E um sonho estratégico, compartilhado e supostamente alcangavel. Como
Visao o PE ¢é previsto para acontecer em um intervalo de tempo, normalmente
alguns anos, a vis&o retrata como a instituigdo gostaria de ser conhecida ao
final desse periodo;

— Expressa claramente, e em poucas palavras, por meio de uma declaracéo
simples, os seguintes pontos:

» Identidade da organizag&o — Qual € o seu propdsito mais amplo;

Misséao * Raz&o da existéncia — Qual o seu proposito mais especifico ou qual o seu
negdcio ou em que tipo de atividade ela se concentrarg;

* Plblico-alvo e area de atuagéio ~ Quem s&o seus clientes e onde eles s3o
encontrados.

— Devem fraduzir claramente quais s&o os anseios e qual a posigéo futura

Objetivos que a instituicdo deseja alcancar. Sao situagdes que se desejam alcangar ao
estratégicos longo de um periodo e devem estar relacionadas diretamente com sua
missdo e visdo. Os objetivos estratégicos podem ser corporativos ou

departamentais;

— As metas indicam onde se quer chegar com cada objetivo estratégico. Elas
Metas e devem ser perfeitamente quantificiveis e ser alcangadas em prazos

indicadores claramente estabelecidos. Os indicadores s&o as variaveis utilizadas com o

propoésito de acompanhar se as metas estéo ou ndo sendo alcancadas;

— Procuram definir cursos de ag&o que indiquem de que modo os objetivos
Estratégias estratégicos e as metas poderéo ser alcangados.

Fonte: Falsirella e Jannuzi (2017, p. 610).

Com base nos conceitos expostos pelos autores, o planejamento estratégico
segue uma linha base de sucessivas acdes que levam a empresa ao alcanca de seu
objetivo final. Através da visdo da empresa € possivel retratar como o
empreendimento gostaria de ser visto futuramente, ndo sé pelos seus clientes, mas
também, por seus colaboradores e concorrentes. Esse resuitado é mensurado de
acordo com a atividade que a empresa desenvolve, resultado esse que pode ser
alcangcado a médio ou longo prazo.
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Ainda de acordo com os autores, a missao refere-se a apresentacdo da
empresa de forma breve e suscita, destacando alguns pontos fundamentais, como, o
tipo de atividade que ira explorar, em um ambito mais abrangente, suas intencbes
mais especificas, e o plblico que deseja atingir.

Ja os objetivos estratégicos, definem quais os desejos futuros da organizagzo,
ou seja, o que ela almeja com a implantagio e desenvolvimento de suas atividades.
Neste ponto os conceitos da visdo e missdo se mesclam a um propdsito em comum,
pois, é través da conquista dos objetivos estabelecidos que a visdo e a missdo seréo
alcangadas. Dentro da classificacdo dos objetivos ele € definido como objetivo geral,
para Chiavenato (2005), é aquele que envolve toda a organizacéo, e os objetivos
especificos, que geralmente s&o divididos por departamentos dentro da empresa, de
acordo com o autor, ao final, com o alcance de todos os objetivos especifico o
resultado chegue ao objetivo geral.

Chiavenato (2005), afirma ainda que, as metas e indicadores s&o encarregadas
de definir o prazo para atingir cada objetivo. Segundo a linha de pensamento do autor,
mensurar metas e objetivos de acordo com as atividades desempenhadas séo
detalhes que fazem toda a diferenca no ato de empreender.

Bezerra (2015) afirma que os indicadores, servem como termémetro dentro da
organizagéo, pois, através deles é possivel acompanhar os resultados obtidos com a
execucéo das metas. De acordo com a afirmag&o, neste momento é possivel verificar
se os resultados estéo sendo satisfatérios ou ndo, e consequentemente avaliar se ha
necessidade de mudancgas nas estratégias estabelecidas.

As estratégias por sua vez, é responsavel por estabelecer quais acbes serdo
desenvolvidas para que todos os objetivos e metas sejam alcancados. E nessa fase
do processo do planejamento estratégico que o empreendedor deve analisar
minuciosamente de qual maneira ele deve agir para chegar até o piblico que deseja.

As estratégias devem ser flexiveis, podendo ser modificadas conforme a
necessidade imposta pelo mercado. Esse processo de planejamento estratégico da
empresa também pode ser apresentado através de um diagrama sequencial, onde o
empreendedor consegue ter uma visdo ampla e geral da sequéncia de cada um
desses processos, conforme apresenta Revore (2016, p. 3):
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Figura 1 - Processo de Planejamento Estratégico do Negdcio. Fonte: Rovere (2016, p. 3).

Conforme colocado pelo autor, o planejamento estratégico € uma ferramenta
de fundamental importancia, pois, ele serve para direcionar o empreendedor em suas
decisdes administrativas, considerando sempre, todas as suas etapas, desde o
desenvolvimento de sua Visédo e missdo, passando pela analise dos ambientes
internos e externos, na elaboracdo de seus objetivos, metas e estratégias, até sua
implementacgéo, que é a efetivacéo de todas as atividades previamente estabelecidas.

2.1.1 Analise do Ambiente

Analisar o ambiente ao qual esté inserido pode fazer toda a diferenga quando
se objetiva iniciar um negdcio. Avaliar os aspectos politicos, logisticos, tecnoldgicos,
econdmicos, sociais e culturais, contribuem diretamente nos desenvolvimentos das
estratégias a serem aplicadas.

Para Andreuzza (2008, p. 13):

A anélise do ambiente externo pressupde a existéncia de uma sistematica de
inteligéncia competitiva que permita a busca, coleta, andlise e disseminacgéo
de informagdes para o acompanhamento do comportamento de variaveis
externas e das estratégias adotadas pelos atores relevantes que atuam no
ambiente

Seguindo a linha de pensamento do autor anteriormente citado, as influéncias
encontradas no ambiente externo podem interferir diretamente de forma positiva ou
negativa nos resultados esperado pela empresa.
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Andreuzza (2008, p. 13), afirma ainda que o ambiente se divide em forcas
macro ambientais (econdmicas tecnologicas, politicas etc.) e micro ambientais
(consumidores, concorrentes e fornecedores), deste modo, diante dos inimeros
fatores a serem analisados é imporiante que sejam identificadas todas as tendéncias
gue envolvem a atividade a ser itrabalhada para que esses fatores influenciem
negativamente da menor forma possivel € as vantagens obtidas do conhecimentos
destes ambientes seja transformado em estratégias que venha a solidificar ainda mais

o negécio.

2.2 EMPREENDEDORISMO: CONCEITOS, VANTAGENS E DESVANTAGENS

O empreendedorismo se tornou um termo muito utilizado nos Ultimos anos no
setor empresarial. Esse termo tem feito a diferenga, pois, esta diretamente ligado a
formacéo de pessoas e processos administrativos, que visam a aplicag@o de agdes
inovadoras e o aproveitamento de oportunidades de negdcio. Na viséo de Dornelas,
(2005, p. 28):

O empreendedorismo de oportunidade, onde o empreendedor visionario sabe
aonde quer chegar, cria uma empresa com planejamento prévio, tem em
mente o crescimento que quer buscar para a empresa e visa a geragéo de
lucros, empregos e riquezas.

Conforme afirmacdo do autor, o empreendedorismo vai muito além de
investimentos financeiros, estrutura fisica, e recursos materiais, trata-se da aplicacéo
de ideias inovadoras que visam fazer o diferencial diante de seus concorrentes.
Recursos humanos, materiais e tecnolégicos s8o necessarios, porém, de nada
adiantam se o principio basico do empreendedor ndo for aplicado a tudo isso.

A criatividade, capacidade de percepgéo, o conhecimento do mercado, séo
caracteristicas que agregados aos recursos disponiveis fazem de uma ideia inicial
uma grande oportunidade de tornar-se um negécio rentavel e reconhecido no
mercado. Chiavenato (2005, p. 15) considera que:

Os fatores e causas mais comuns para o fracasso do empreendedorismo,
sendo estes: a incompeténcia do empreendedor; falta de experiéncia
gerencial; lucros insuficientes; juros elevados; perda de mercado; mercado
consumidor restrito; pouca competitividade; recessdo econdmica; vendas
insuficientes; dificuldades de administracdo de estoque; localizagdo
inadequada; dividas e cargas tributarias demasiadas; capital e ativos
insuficientes.
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Com base na ideia do autor, € possivel observar que o fracasso de uma
empresa se da por diversos fatores que englobam os setores financeiros, recursos
humanos, recursos materiais, estrutura fisica, pesquisa de mercado, publico-alvo,
gestdo administrativa dentre outros.

O empreendedorismo, consiste no prazer de realizar com sinergismo e
inovagdo qualquer projeto pessoal ou organizacional, em desafio permanente as
oportunidades e riscos, afima Baggio (2015, p. 26). Deste modo, o
empreendedorismo € visto como algo que vai muito além de saber comercializar
produtos, envolve ainda, a vontade de inovar, trabalhar de maneira dindmica, fazendo
com que seu produto ou servico, mesmo que seja algo comum no mercado, se
destaque de seus concorrentes. E a transformacdo de antigos conceitos
administrativos em uma nova versdo de gestdo, mais moderna e transformadora.

Dornelas (2005, p. 31) destaca algumas caracteristicas do empreendedor de
sucesso:

S&o: visionarios; sabem tomar decisbes; sdo individuos que fazem a
diferenga; sabem explorar ao maximo as oportunidades; sdo determinados e
dindmicos; s&o dedicados; sdo otimistas e apaixonados pelo que fazem; s&o
independentes e constroem o prdprio destino; ficam ricos; sdo lideres e
formadores de equipes; s&o bem relacionados (networking); s&o organizados:;
planejam; possuem conhecimento; assumem riscos calculados; criam valor
para a sociedade.

De acordo com o conceito apresentado pelo autor, evidencia-se caracteristicas
fundamentais de um verdadeiro empreendedor. Saber aproveitar oportunidades, ter
uma vis&o global do negécio, ter lideranca, conhecer o mercado, a motivacdo e o
entusiasmo sdo algumas das caracteristicas que o empreendedor deve ter para
conseguir planejar e estruturar seu negécio.

Dornelas (2005, p. 31), defende ainda que, “empreender ou empreendedorismo
é o ato de identifica a oportunidades e se mobiliza ao ponto de criar um negécio viavel
sobre ela, assumindo os riscos inerentes, de forma calculada e consciente”. Assim,
pode-se afirmar que empreender é tomar para si a responsabilidade do negécio é
trabalhar de forma que 0 empreendimento se mantenha em evidéncia no mercado,
através de uma gestdo bem planejada e gerida, reduzindo ao maximo as chances de
ser surpreendido negativamente por mudangas bruscas no mercado.

Assim como em outros modelos de gestdo, o empreendedorismo apresente
suas vantagens e desvantagens. Quando o empreendedor se mostra de fato, uma
pessoa criativa e dindmica, ele consegue colocar em pratica todos os conceitos de
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gestdo necessarios para obter sucesso no seu negdcio, e garantir o resultado
esperado.

De acordo com Dantas (2010, p. 74), “para criar uma empresa, 0 empresario
precisa de orientacdo sobre o empreendimento, que ira Ihe orientar dos perigos das
decisbes erradas e comportamentos inadequados”. Deste modo, buscar o
conhecimento necessario, se faz de extrema importancia, pois, além de proporcionar
uma visdo mais ampla do negécio, o empreendedor sera capaz de criar ou aperfeicoar
as ideias de maneia a favorecer seu negdécio.

Nessa busca por conhecimento vale ressaltar que o SEBRAE dispbe de
servigos de atendimento seja, fisico ou digital, de assessoria de gestdo administrativa
para pessoas que estejam interessadas em comegar um micro ou pequena empresa.

Uma das principais desvantagens da falta de conhecimento no
empreendedorismo é a aplicacgo de recursos desnecessarios, que podem gerar
perdas/prejuizos significativos. Dantas (2010 p. 12), afirma que, “o0 que se vé no
mercado, entretanto, sdo empreendedores que tém uma grande capacidade de erguer
empresas, mas que sao limitados ao geri-las”.

Seguindo a linha de pensamento do autor, pode - se concluir que o capital
financeiro ndo é suficiente para se iniciar um novo negécio, é preciso conhecimento,
atitudes inovadoras e criativas para que esse negécio consiga se manter no mercado
e no fuja das estatisticas negativas dos empreendimentos que fecham suas portas
antes do segundo ano de existéncia.

Estudos divulgados pelo SEBRAE (2010, p. 07), o chamado "O Céu e o Inferno
do Empreendedorismo”, destacam algumas vantagens e desvantagens do
empreendedorismo:

Quadro 2 —“0 Céu e o Inferno do Empreendedorismo”.

Vantagens Desvantagens
Fazer o que gosta e trabalhar com o que se | Tudo depende de vocé, ndo consegue realizar tudo/n&o
quer tem mé&o de obra especializada
Alcancar sonhos e objetivos Ter que pagar impostos/inseguranca financeira
Ter autonomia/se sentir livre para decidir | Ansiedade, estressefpeso da responsabilidade/ndo
(trabalho, tempo com a familia) dormir tranquilamente/ngo cuidar da saude
Transmitir valores/gerar emprego e renda Inseguranca no negécio
Aprender com seus erros Carrer riscos

Fonte: SEBRAE (2010).

Conforme Quadro 2, o empreendedorismo apresenta vantagens que podem
partir desde um sentido de realizagéo pessoal quanto a uma realizagéo profissional.
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Muitas vezes, por se tratar de uma modalidade onde envolve muita motivagéo e
entusiasmo esses dois &mbitos acabam se fundindo prospectando um Unico objetivo.

Dentre as desvantagens do empreendedorismo destaca-se a centralizacao de
tarefas. Uma das grandes dificuidades do empreendedor que esta iniciando seu
negdécio € encontrar pessoas que ele julgue capacitada e delegar fungbes e
responsabilidades a essa pessoa (CHIAVENATO, 2004).

A sobrecarga de fungdes pode acarretar uma série de problemas para o
empreendedor, desde os fisicos envolvendo sua satide (poucas horas de descanso,
alimentacdo incorreta etc.) aos psicologicos (ansiedade, estresse, insbnia, etc.).
Chiavenato (2005, p. 15), observa-se que "nos novos negodcios a mortalidade
prematura é tao alta que por muitas vezes driblar tais fatores negativos se tornam
cansativos para quem luta contra eles".

Assim, é importante que o empreendedor tenha a capacidade de se apropriar
das vantagens que o empreendedorismo impde e manter uma linha de equilibrio
impedindo que as desvantagens se sobressaiam diante do seu negécio. Ao se investir
em um novo negécio o empreendedor se propde a assumir riscos e responsabilidades
cabe a ele ter discernimento e muito cuidado para conseguir superar todas as
dificuldades encontradas em sua jornada comercial.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS E SEUS CONCEITOS

Investir em um novo negécio € algo que dever ser estudado e analisado com
muita cautela, o primeiro passo é identificar uma oportunidade de negécio. Através
desta oportunidade desenvolver um planejamento com a aplicacdo de estratégias
criativas e inovadoras que possam servir como base para manter seu
empreendimento lucrativo e competitivo, nesse momento é importante reunir todas as
informagbes necessarias para dar aplicabilidade as novas ideias.

Dessa forma "a elaboracéo do Plano de Negécio € uma espécie de aquisicio
e explicitag&o do conhecimento” afirma Bernardi, (2009, p.42). Baseado na colocag&o
do autor, o plano de negécios refere-se ao conhecimento que o empreendedor obtém
sobre o seu negocio, suas metas, objetivos, os resultados que pretende alcancar etc.

Na visdo de Dornelas (2005, p.96), "o Plano de Negdcios é um documento
usado para descrever um empreendimento e modelo de negécios que sustentam a
empresa". Seguindo o conceito do autor o plano de negécios quando bem estruturado
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torna-se um instrumento capaz proporcionar uma vis&o geral do negécio, através dele

é possivel minimizar riscos e fazer projecSes de resultados futuros para o
empreendimento.
Para Rosa (2004, p.10):

Um plano de negécio € um documento que descreve (por escrito) quais os
objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados para que estes
objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos ¢ as incertezas. Um plano
de negdcio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de
cometé-los no mercado.

Deste modo, o autor refor¢a a ideia da importancia do plano de negécios para
a estruturacdo de um planejamento que possa orientar o empreendedor em suas
tomadas de decistes. Definir as estratégias, iragas seus objetivos e metas, com base
nas informagdes previamente apresentadas pelo plano, torna-se um processo mais
facil e seguro para quem esta iniciando um empreendimento.

A partir da analise feita através de um plano de negdcios é possivel verificar
guais os melhores métodos a serem trabalhados e o0 que o publico estimado espera
da empresa quanto ao fornecimento de seus produtos ou servigos. Conhecer a
expectativa do pulblico consumidor facilita muito na hora de decidir quais estratégias
utilizar, de que maneira e em que momento as aplicar.

Para Maximiano (2001, p 28), “o plano de negécio € uma descricao detalhada
da empresa, de seu funcionamenio e do que € necessario para sua instalacdo”.
Conforme enfatizado pelo autor, o plano de negdcios € um instrumento utilizado pelo
empreendedor antes da implantag@o da empresa, através dele se obtém o acesso a
informacdes sobre o mercado, clientes, fornecedores, concorrentes, logistica e
demais fatores que podem influenciar diretamente seu ramo de negécios destacando
todos os pontos fortes e pontos fracos do futuro empreendimento.

Dornelas (2005, p.31) conceitua o plano de negécios como um planejamento
dindmico e constante. Assim, pose-se afirmar que o pano de negdcios se trata de um
planejamento de uma ideia inicial de negécio, que deve ser organizado de maneira
proativa e eficiente. O planejamento deve ser constante mesmo apds a implantagéo
do negécio, pois, o ato de planejar deve ser flexivel, disposto a mudangas sempre que

necessario.
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2.4 FATORES A SEREM CONSIDERADOS NA ELABORACAO DO PLANO DE
NEGOCIOS

O ato de planejar esta diretamente ligado ao plano de negdcios. Aproveitar uma
oportunidade de negdécio € o ponto inicial para quem deseja empreender em um
mercado tdo competitivo como o que se vive hoje. De acordo com o SEBRAE (2010,
p- 8), "um plano de negdcio € um documento que descreve por escrito os objetivos de
um negdécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam
alcangados, diminuindo os riscos e as inceriezas”.

Com base no conceito acima, pode-se afirmar que o plano de negécios é a
oportunidade que o empreendedor tem de avaliar seus possiveis erros e acertos, é
neste momento que ele tera a chance de fazer as mudancas necessérias para que
seu empreendimento sofra 0 menos possivel as surpresas impostas pelas variéncias
no mercado.

Para iniciar a elaboragéo do plano de negécios o empreendedor deve ter como
base algumas informagdes importantes que irdo guia-lo durante todo o processo de
desenvolvimento de seu plano. De acordo com o planejamento elaborado pelo
SEBRAE (2010, p. 8), dentre as informag¢Ges mais importantes destacam-se:

O resumo dos principais pontos do plano de negécio; Dados dos
empreendedores, experiéncia profissional e atribuicGes; Dados do
empreendimento; Miss&o da empresa; Setores de atividades; Forma juridica;
Enquadramento tributério; Capital social; Fonte de recursos.

Com base nessas informagdes, ter de uma forma resumida os principais pontos
da empresa se faz necessario para se trilhar um caminho a ser seguido. Definir o tipo
de negdcio, os produtos ou servigos a serem prestados, a localizagdo da empresa, o
publico a ser atingido, o investimento inicial e os prazos para retorno do investimento
e obtengéo de lucros, sdo fundamentais para dar inicio a elaborag@o de um bom plano.

Quando se trata de uma sociedade, ou seja, dois ou mais empreendedores é
importante, antes de comegar, conhecer as atribuicbes de cada um deles, é o que diz
Santos (2000), seguindo a linha de pensamento do autor, fica mais facil definir funcdes
aproveitando o conhecimento de cada um em atividades mais especificas.

Os dados do empreendimento, a missdo da empresa e o setor de atividade,

segundo Bernardi (2003), referem-se respectivamente, em o que se baseia a ideia
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inicial do negécio, o tipo do produto ou servigco que ira ser lancado, nome da empresa
e destaca sua razio de existir.

Conforme colocado pelo autor, trata-se de como a empresa pretende ser vista
futuramente, por seus clientes, colaboradores, concorrentes e fornecedores além de
definir em que ramo de negécio pretende atuar, seja na prestagéo de servigos,
comércio, indlstria, agropecuaria etc.

Dando sequéncia a ideia do autor anterior, Dornelas (20086), afirma que os
conceitos mais burocraticos da empresa como as formas juridicas, tributarias, sociais
gue envolvem a atividade a ser trabalhada, também fazem parte dos dados do
empreendimento. Enfatizando as consideracbes do auitor, pode-se incluir as
perspectivas dos recursos financeiros a serem investidos, sejam recursos préprios ou

de terceiros.

2.4.1 Anélise de Mercado

Outro fator de grande importancia que deve ser analisado durante a elaboragéo
do plano de negdcios € a anélise do mercado. Nessa fase o empreendedor deve fazer
um estudo prévio que envolver o mercado ao qual pretende atuar e qual o piblico que
pretende atingir.

Para Oliveira, (2017, p. 2) o empreendedor de sucesso tem como ferramenta
fundamental para elaboragdo de seu plano de negécios sua pesquisa e analise do
mercado ao qual pretende adentrar-se.

Deste modo, destaca-se a importancia de se conhecer o mercado que se
propbe a empreender, o conhecimento do mercado proporciona uma viséo geral o
empreendimento, e as informagdes coletadas neste processo podem ser
transformadas em vantagens diante de seus concorrentes.

Para muitos empreendedores e pode ser considerada a fase que edifica a
empresa, destaque para alguns passos que ajudam o empreendedor a entender por
onde deve comegar em sua pesquisa mercadologica apresentadas pelo SEBRAE
(2010).

Quadro 3 - Analise de Mercado.

Qual a faixa etaria?

+ Na maioria sdo homens ou mulheres?
« Tém familia grande ou pequena?

* Qual é o seu trabalho?
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1° passo: ldentificando
as caracteristicas gerais
dos clientes

» Quanto ganham?

» Qual é a sua escolaridade?

» Onde moram? Se pessoas juridicas (ouiras empresas)

« Em que ramo atuam?

» Que tipo de produios ou servicos oferecem? ¢ Quantos
empregados possuem? Ha quanto tempo estdo no mercado?

= Possuem filial? Onde?

» Qual a sua capacidade de pagamento?

» Tém uma boa imagem no mercado?

2° passo: Identificando
os interesses e
comportamentos dos
clientes

« Que quantidade e com qual frequéncia compram esse tipo de
produto ou servico?

» Onde costumam comprar?

* Que preco pagam atualmente por esse produto ou servico
similar?

3° passo: |dentificando
0 que leva essas
pessoas a comprar

* O prego?

= A qualidade dos produtos efou servigcos?
* A marca?

« O prazo de entrega?

» O prazo de pagamento?

» O atendimento da empresa?

4° passo: |dentificando
onde estéo os seus

clientes

Qual o tamanho do mercado em que vocé ira atuar?

E apenas sua rua?

+ O seu bairro?

* Sua cidade? « Todo o Estado?

« O Pais todo ou outros paises? * Seus clientes encontraréo sua
empresa com facilidade?

Fonte: SEBRAE (2010, p. 37)

Seguindo a proposta apresentada pelo SEBRAE (2010), fica facil identificar os
pontos forte e pontos fracos encontrados no mercado ao qual se presente
empreender. Conhecer melhor seus clientes e suas necessidades podem fazer toda
a diferenga na hora do desenvolvimento das estratégias de uma empresa.

E nesse momento que o empreendedor ird focar todos os seus objetivos e
metas com o intuito de atender as necessidades, previamente identificadas, do seu
publico-alvo, de maneira criativa e inovadora, destacando-se da concorréncia, e

conquistando a preferéncia dos consumidores.
2.4.2 Concorrentes

Conhecer os concorrentes também é muito importante antes de abrir um novo
negécio. Através desse estudo é possivel analisar de que maneira o concorrente se
coloca no mercado, observando seus pontos fortes e suas falhas. E importante que o
empreendedor tome conhecimento de todos os seus concorrentes diretos, bem como
0s concorrentes indiretos afirma Dornelas (2005, p. 30).
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Ainda de acordo com o autor, o empreendedor precisa ter em méos o maximo
de informagdes de seus pretensos concorrentes para que ele possa aproveitar as
oportunidades e eliminar as possiveis ameagas impostas por eles. E nessa fase do
processo que o empreendedor consegue identificar quais os produtos ou servigos
mais procurados, a qualidade desses produtos ofertados, qualidade do atendimento,

recursos de marketing utilizadas, pregos praticados dentre outros.
2.4.3 Fornecedores

Informagdes sobre os fornecedores € mais uma etapa de estudos que deve ser
levantado durante o processo de elaborag@o do plano de negécios. De acordo com o
SEBRAE (2010, p. 44), "o mercado fornecedor compreende todas as pessoas e
empresas que irdo fornecer as matérias-primas e equipamentos utilizados para a
fabricagédo ou venda de bens e servigos". Com base neste conceito, nota-se a grande
necessidade de uma pesquisa detalhada quanto aos fornecedores que o
empreendedor pretende trabalhar.

Neste processo & importante que o empreendedor busque muito além de
produtos ou matérias primas com pregos mais baixos, mas que preze também, pela
qualidade, pois, essa caracteristica pode se tornar seu grande diferencial no mercado
junto aos seus concorrentes.

Na visdo de Resende (2008, p.3), o fornecedor é entendido como quem
abastece ou promove produtos ou servigos para a organizagdo atual ou a empresa a
ser estabelecida.

Seguindo essa linha de pensamento poder afirmar que os fornecedores
participam de todo o processo de implantacdo de uma organizagédo, pois além de
atuarem nos fornecimentos dos produtos ou insumos que serdo comercializados eles
também participam do fornecimento dos materiais e equipamentos que o

empreendimento necessitara para iniciar suas atividades, a estruturacdo da empresa.
2.4.4 Plano de Marketing

Para se determinar o plano de marketing da empresa o empreendedor dever
estar atendo as estratégias que ira utilizar em seu plano de negécios. Dornelas (2014,
p. 22), afirma que "a estratégia de Marketing errada pode destruir uma
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empresa/produto antes mesmo de ser implementada, independente da qualidade do
produto/servico da empresa ser de alta qualidade ou ndo”.

Baseado da colocagédo do autor, € a iravés do plano de marketing que o
empreendedor ird desenvolver suas estratégias que visam a divulgagdo de seus
produtos ou servicos, ou seja, &€ a maneira como ele quer ser visto por seus clientes.
Quando se fala em plano de Marketing, deve-se ter em mente os chamados 4P’s do
Marketing afirma Dornelas (2014, p. 3):

Quadro 4 - 0S 4P’s do Marketing.

O posicionamenio refere-se & maneira como 0s
Produto (Posicionamento) consumidores percebem sua empresa e seu produto
em relacdo a concorréncia.

O preco é uma ferramenta efetiva de marketing, pois
Preco afeta a demanda, influencia a imagem do produto e
pode ajudar a atingir o seu mercado alvo.

Os canais de distribuicdo representam as diferentes
Praca (Canais de Distribuicao) | maneiras pelas quais o produto é colocado a
disposicdo do consumidor.

Fazer propaganda significa enviar diferentes
mensagens a uma audiéncia selecionada, com o
propésito de informar os consumidores, através da
Propaganda e Promogao utilizacdo de diferenies veiculos de comunicagéo,
como radio, TV, mala direta, outdoors, Internet,
displays em pontos de venda etc.

Fonte: Donelas (2005, p. 3).

De acordoc com os conceitos do autor, o plano de marketing pode fazer uma
grande diferenca no reconhecimento do empreendimento diante de seu publico-alvo,
reconhecimento este que pode ser positivo ou negativo, de acordo como o seu plano
é elaborado.

Os produtos devem ser colocados de maneira a chamar a atengdo dos
consumidores, destacando sempre a necessidade de se utilizar aquele determinado
produto ou servigo e o bem-estar proporcionado por ele, na grande maioria das vezes
essas duas caracteristicas ja sdo suficientes para chamar a atengéo do consumidor
para os produios em destaque. Em seguida vem o preco, neste caso nem sempre o
melhor produto € o mais barato, deste modo o empreendedor deve ficar atento para
nao desvalorizar ou supervalorizar seus itens, o ideal é buscar sempre um ponto de
equilibrio dentro das margens de custos fixos e variaveis (DORNELAS, 2005).

As pracas ou também chamados de canais de distribuicdo referem-se as
maneiras que o empreendedor disponibiliza para o fornecimento de seus produtos, ou
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seja, a maneira como esses produtos chegam até seus clientes. Atualmente, além das
vendas diretas em lojas ou pontos fixos, as vendas virtuais tém se apresentado como
uma ferramenta essencial na hora de fechar negécios, ferramenta que facilita muito a
vida do consumidor que n&o disponibiliza de muito tempo para compras durante o seu
dia.

Por fim, as propagandas e promogdes, sdo responsaveis pela divulgacdo dos
produtos ou servicos ofertados. Para as propagandas existem diversos veiculos de
comunicagdo que podem ser utilizados como tv, radio, internet, panfletos, banners
dentre outros. As promog¢des destacam os produios com algum diferencial de

marcado, seja prego, qualidade, quantidade, facilidade de pagamento, de entrega etc.

2.4.5 Plano Operacional

Esté diretamente relacionado a estrutura da empresa e sua organizagdo de
setores. De acordo com o SEBRAE (2010), "o plano operacional € o momento de
registrar como a empresa ira funcionar, suas atividades, a fabricagcao dos produtos, a
venda de mercadorias, a prestacéo dos servigos e as rotinas administrativas”. Deste
modo, pode se afirmar que o plano operacional se refere a distribuicdo dos setores
dentro da empresa, € através do plano que o empreendedor ira posicionar todos os
processos hecessarios para sua producao.

O plano de negécios se divide nas seguintes etapas, como define Gibicoski,
(2014), layout ou arranjo fisico; capacidade produtiva, comercial ou de prestagdo de
servicos; processos operacionais e necessidade de pessoal.

Com base nas etapas definidas pelo autor, o layout ou arranjo fisico refere-se
a definicao fisica estrutural da empresa sdo o processo em que o empreendedor ira
definir a localizagdo de cada setor operacional da empresa, localizacdo e
armazenamento de mercadorias, matérias-primas, produtos, vitrines, armarios etc.

Gibicoski (2014, p. 34) afirma ainda que:

Um bom arranjo fisico traz uma série de beneficios, como: aumento da
produtividade; diminuicdo do desperdicio e do retrabalho; maior facilidade na
localizagZo dos produtos pelos clientes na area de vendas; melhoria na
comunicagao entre os setores e as pessoas.
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Seguindo a ideia do autor o layout quando bem definido e bem estruturado pode
contribuir diretamente no sucesso operacional do empreendimento. O posicionamento
e organizac&o de cada setor facilita e agiliza os processos, tornando a operacéo mais
eficiente e eficaz, o que reflele em maior produgdo, redugcdo de custos e
consequentemente maior lucratividade.

Cada empresa apresenta através de sua estrutura fisica, de equipamentos e
de pessoal, sua capacidade de produgdo. E importante que o empreendedor avalie
bem a estrutura que dispOe, para poder determinar sua capacidade produtiva, e
desenvolver seu planejamento com base nessas informagoes.

A producdo em excesso ou a falta de produtos para atendimento da demanda
acarretam prejuizos comprometendo assim a sadde financeira da organizagéo. Lucion
(2018), destaca a administragdo do equilibrio da produtividade, o cumprimento dos
prazos e atendimento da demanda como fundamentais para que a organizacao
desenvolva um laco de confiabilidade entre empresa e cliente.

Os processos operacionais sdo responsaveis pela estrutura funcional da
empresa, nesta etapa o empreendedor devera definir todos os processos de maneira
detalhada desde as rotinas administrativas (aquisicio de produtos fornecedores) até
a producéo.

Para do SEBRAE (2010), € a maneira como a empresa ira funcionar. Deste
modo, a organizagdo dos processos a definicdo de fungdes o direcionamento de
pessoas para realizacgo de cada atividade, faz-se fundamental para que o processo
operacional da empresa funcione de maneira dindmica e eficiente, atendendo assim
as expectativas pré-definidas.

A necessidade de pessoal de uma empresa é um dos requisitos mais
importantes na hora de organizar um plano operacional. E nesse momento que o
empreendedor ird verificar, de acordo com sua atividade, quais as qualificacdes
necessarias para cada departamento e qual a quantidade de pessoas que ira precisar
para a realizag@o de determinada operagao.

Para Rayol e Moreira (2015, p. 16):

Na fase necessidade de pessoal, devem ser indicadas as metas de
treinamento associadas as acgbes do Plano Operacional, as metas de
treinamento estratégico, de longo prazo e nao associadas diretamente as
acoes. Aqui também devem ser apresentados o nivel educacional e a
experiéncia dos executivos, gerentes e funcionarios operacionais, indicando-
se os esforcos da empresa na formac@o de seu pessoal.
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Seguindo a contextualizagéo do autor, a fase de caréncia de pessoal € uma
fase em que o empreendedor ird selecionar de acordo com sua necessidade
operacional as pessoas que irao atender a cada um dos setores, desde o
administrativo até a parte operacional.

E importante que nesta fase do plano o empreendedor defina também um
calendario de capacitag@o para especializagio de seu pessoal, manter-se atualizado
as novas tendéncias de mercado é de suma importancia para que o empreendimento
consiga atender as exigéncias de seu piblico-alvo, além de ser um investimento que
frard grande retorno financeiro, pois, a busca por novos conhecimentos ajuda na

redugao de custos e evita desperdicio, seja de tempo, material ou pessoa.

2.4.6 Plano Financeiro

O plano financeiro € outro fator de grande relevancia no Plano de Negdcios.
Para Sidénio (2015, p. 5), o Plano Financeiro é formado de demonstragbes
financeiras, pois a partir delas €& possivel obter informagbes numerarias
importantissimas para gerentes e empreendedores. Com base na afirmagéo do autor
o plano financeiro dever ser feito de maneira clara e objetiva, onde as informagtes
devem ser detalhadas e seguras para que possam ser avaliadas e auxiliem o
empreendedor em sua tomada de decisdes.

O SEBRAE (2010, p. 22), destaca frés pontos principais do plano financeiro:

Investimentos Fixos - corresponde a todos os bens que vocé deve comprar
para que seu negdcio possa funcionar de maneira apropriada; - Capital de
Giro é o montante de recursos necessario para o funcionamento normal da
empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou mercadorias,
financiamento das vendas e o pagamento das despesas; - Investimentos Pré-
Operacionais, Compreendem os gastos realizados antes do inicio das
atividades da empresa, isto é, antes que ela abra as portas e comece a
vender.

Dando continuidade aos conceitos apresentados pelo SEBRAE, os
investimentos fixos representam os materiais necessarios para a implantagdo do
negdcio. Equipamentos como mesas, prateleiras, cadeiras, ferramentas, estantes,
despesas com aluguel, energia, telefone, folha de pagamento eic. fazem parte dos

custos fixos. Esses custos devem ser relacionados de maneira que o empreendedor
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possa ter uma visdo geral de seu negécio, o ajudard a saber quanio de capital
precisara investir para a abertura de seu empreendimento.

Para Assaf Neto (2007), o capital de giro refere-se ao recurso disponivel pelo
empreendedor para investir nos materiais necessarios para a abertura do seu novo
negdécio. Com base na afirmacéo do autor, esse recurso é direcionado para aquisi¢cdo
de materiais, produtos equipamentos, reformas e tudo que o empreendimento requer
para seu funcionamento.

Assaf Neto (2007) afirma ainda que a origem desses recursos pode ser propria,
quando o empreendedor disponibiliza de economias e aplica em seu negdcio, ou de
terceiros, que pode ser adquirido através de empréstimos e financiamentos.

Ja os investimentos pré-operacionais, refere-se aos investimentos realizados
antes da abertura da empresa, é o que afirma Baggio (2015). Diante da colocagéo do
autor esses investimentos podem ser compostos de despesas administrativas como
taxas e impostos para a abertura e registro da empresa, despesas com reforma,
pinturas e reparos estruturais em geral.

ApoGs o levantamento de todos os pontos que compdem o plano financeiro é
possivel o empreendedor avaliar qual a melhor maneira de aplicar seu capital
disponivel e direcionar os recursos de forma que sejam mais bem aproveitados,
evitando despesas desnecessérias e auxiliando-o na tomada de decisdes, trazendo
maior segurancga na condugéo de seu novo negocio.

2.5 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

A estrutura do plano de negécios vai variar de acordo com a atividade
desenvolvida. De acordo com O Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas
e a Inovagéo (IAPMEI), com a estrutura base para um plano de negécios, torna-se
possivel a elaboragéo de um documento simples, completo e de facil percepgéo por
parte de terceiros. Seguindo a linha de pensamento do Instituto, é importante que o
plano de negdcios seja apresentado utilizando uma linguagem simples onde qualquer
pessoa que tenha acesso a essas informagdes seja capaz de interpreta-lo.

A estrutura basica de um plano de negdécios pode ser apresentada da seguinte
forma, afirma Dolabela (2006, p. 136-137):
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1. SUMARIO EXECUTIVO

.1. Enunciado do Projeto

.2. Competéncia dos Responsaveis

.3. Os produtos e a tecnologia

4. O mercado em Potencial

.5. Elementos de Diferenciacéo

.6. Previsgdo de Vendas

.7. Rentabilidade e Proje¢des Financeiras
.8.

1
1
1
1
1
1
1
1.8. Necessidades

| 2. AEMPRESA

2.1. A Missdo
2.2. Os Objetivos da Empresa
Situacéo planejada
O Foco
2.3. Estrutura Organizacional e Legal
Descricao legal
Estrutura Funcional, Diretoria, Geréncia e Staff
2.4. Sintese das responsabilidades da Equipe Dirigente - Curriculos
2.5. Plano de Operacdo de Financiamento
Administracao
Comercial
Controle de Qualidade
Terceirizacao
Sistema de Gestao
2.6. As parceiras

3. PLANO DE MARKETING

3.1. Anadlise do Mercado
O Setor
O Tamanho do Mercado
Oportunidades e Ameacas
A Clientela
Segmentagdo
A Concorréncia
Fornecedores

3.2. Estratégias de Marketing
O Produto
A Tecnolagia, ciclo de vida
Vantagens Competitivas
Planos de Pesquisas e Desenvolvimento
Prego
Distribuicéo
Promocgao e Propaganda
Servicos ao Cliente (venda e pos - vendas)
Relacionamento com os Clientes

4. PLANO FINANCEIRO

4.1. Investimento inicia

4.2. Projeches de resultados

4.3. Projecdo de Fluxo de Caixa

4.4. Projecdo do Balanco

4.5. Ponto de Equilibrio

4.6. Analise de Investimentos
Tempo de Retorno do Investimenio
Taxa Interna de Retorno

Valor Atual Liguido

Fonte: Dolabela (20086, p 136-137)
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Diante da estrutura apresentada pelo autor, fica facil entender quais os tipos de
informacdes s8o necessarios para a composicdo de um plano de negdcios e que
importéncia cada informacgdo traz para o empreendedor durante o processo de

aplicagdo de capital.

2.5.1 Sumario Executivo

O Sumério Executivo é a apresentacdo do plano de negdcio, uma sintese onde
constam as principais informag¢des sobre a atividade ali desenvolvida. Para Salin
(2005, p. 41):

E um extrato competente e motivante do Plano de Negécios. Qual a area de
negocios, qual o produto ou servico, qual o mercado e que fatia desse
mercado queremos obter? Qual o investimento necessario, em quanto tempo
vamos recuperar o dinheiro investido e qual o rendimento que vamos ter de
nosso investimento em prazo estabelecido? Tudo isso, sem explicar em
detalhes, mas de maneira clara, objetiva e sucinta.

Continuando na linha de pensamento do autor, 0 sumario executivo é
responsavel por apresentar para o leitor do plano de negécio toda a estrutura
organizacional da empresa respondendo de maneira objetiva a questionamentos
basicos do que se pretende obter com aquele negécio. O objetivo do sumario
executivo é "vender" e ndo "descrever”, afirma Dolabela (2006, p. 138).

Deste modo pode-se afirmar que é a parte do plano de negdcios onde o
empreendedor deve apresentar o potencial da empresa transmitindo a esséncia de
seu negécio de maneira bem positiva, com o intuito de conquistar aquele que estiver
tendo acesso ao seu plano, etapa muito Gtil na hora de conquistar novos sécios e

investidores.

2.5.2 Apresentacdo da Empresa

Esse € o momento em que sdo apresentadas as informagdes gerais da
empresa, desde sua composi¢ao legal até a parte operacional, envolvendo ai todos

os seus setores. Para Dornelas (2006, p. 116), "e apresentado um resumo da

organizagdo da empresa, sua histéria, qual o seu proposito, a natureza dos servicos

ou produtos oferecidos, qual € o seu modelo de negbcios e os seus diferenciais”.
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Assim, trata-se da apresentagdo de caracteristicas estruturais da empresa, como
localizag@o, ramo de atividade, sua composicao legal e fributaria, fiscal e de capital.

E nesta fase do plano de negécios que é apresentado a Visdo e Missdo da
empresa, ou seja, é sua prospecgao de onde se pretende chegar. Segundo Salim
(2005, p.43), visdo € uma diregdo estraiégica, &€ onde queremos chegar no futuro, a
miss&o da empresa é a fungdo que ela vai exercer junto ao mercado. Baseado nos
conceitos do autor, a visdo e misséo sdo dois pontos que apresentam a empresa e
suas expectativa em um momento mais breve (presente) e suas expectativas a longo
prazo (futuro). Esses conceitos em um plano de negécios geralmente séo elaborados
de maneira a causar emogdo em quem o ler, € um momento de conquista, onde a
plano de negdcios esta vendendo a ideia principal do novo empreendimento.

2.5.3 Plano de marketing

O Plano de Marketing é responsavel pela identificacéo das oportunidades de
negécios que surgem no mercado. E através deste plano que o empreendedor
consegue decidir que caminho deve seguir e quais estratégias pode utilizar para
conquistar essas oportunidades.

Para Lambin (2000, p. 28), o marketing estimula a pesquisa e ideias
inovadoras, tendo por resultado a oferta de novos e melhores bens e Servigos.
Baseado na colocag&o do autor, destaca-se a importancia do marketing, quando bem
trabalhado, como uma ferramenta que contribui diretamente para os resultados
positivos da empresa. Deste modo, para a elaboracdo de um bom plano de marketing
€ importante que seja feita uma anélise detalhada do mercado para que a elaboracéo
das estratégias a serem aplicadas atendam exatamente ou o mais préximo possivel
as necessidades do publico prospectado.

2.5.3.1 Analise de Mercado

Refere-se ao estudo das condicdes as quais a empresa sera exposta.
Conhecer seus clientes, fornecedores, concorrentes, parceiros, ambiente interno e
externo, as vantagens e desvantagens de seu negécio, sdo de suma importéncia para

se ter uma visdo geral do que ird precisar para desenvolver suas atividades de
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maneira satisfatéria e principalmente lucrativa. A analise de mercado é subdividida da

seguinte forma, de acordo com concepgao de Garcia (2013, p. 26-27):

Quadro 6 - Composigdo basica da Analise de Mercado.

Ameacas e oportunidades apresentadas pelo

Analise do Ambiente / anélise Swot: mercado;
Séo as empresas que atuam no mesmo
Andlise da Concorréncia: segmento de mercado, ramo de atividade e

mesmo publico alvo;
Responsaveis por fornecer produtos, matérias-

Fornecedores: primas, utensilios, equipamentos, embalagens,
efc.
S&0 as pessoas as quais os segmentos
Clientes: trabalhados irdo atender.

Fonte: Garcia (2013, p. 26-27)

De acordo com os conceitos apresentados pelo autor, a andlise de mercado
envolve os principais fatores que compde a base de informagdes necessarias para se
iniciar um projeto de um novo negécio.

Rovere (2016) complementa a ideia destacando a importancia de conhecer o
mercado ao qual se pretende atuar, seus pontos fortes e seus pontos fracos, conhecer
seus concorrentes, como eles trabalham. Em sintese as colocagdes dos autores, é a
base de informagbes necessarias em que pode ser aplicado um diferencial em
comparagéo a eles, a busca por fornecedores que proporcione um atendimento agil e
com produtos de qualidade e por fim, a identificagdo de seu publico alvo e suas
necessidades.

De acordo com Oliveira (2017), obter informagbes do mercado sdo
caracteristicas de um estudo fundamental para o empreendedor compreender de que
maneira pode atuar no mercado de modo a minimizar ao maximo seus riscos, reduzir
suas despesas e multiplicar seus lucros.

2.5.3.2 Estratégia de Marketing

Apobs os estudos realizados para conhecimento do mercado ao qual se
pretende atuar com o novo empreendimento, é hora da elaboragéo das Estratégias
de Marketing. Nessa fase do plano ocorre a definigdo de quais agGes serfo realizadas

para se atingir os objetivos propostos.
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Dornelas (2005, p. 138), define estratégias de marketing como os meios e 0s
métodos que a empresa utiliza para o alcance de seus objetivos. Dando continuidade
ao pensamento do autor é a fase do plano de negécios onde s&o tomadas as decisdes
que irdo delinear todas as atividades que serdo desenvolvidas, com o intuito de
conseguir vantagens competitivas de mercado. Domellas (2005, p. 138-140),

subdivide esse processo da seguinte forma:

Quadro 7 - Fatores de Estudo das Estratégias de Marketing.

"Seu posicionamento no mercado significa direcionar o produto
para atender as expectativas e necessidades do cliente - alvo
Produtos e ou Servicos | escolhido, no seguimento de mercado definido”
"Na formacio dos precos precisam ser considerados: o preco
em que o cliente estaria disposio a pagar, o preco da
Precos concorréncia para os revendedores € os custos de produgio”
"pode-se mesclar varios canais de Distribuicio para u mesmo
fipo de produtos deve-se considerar aspectos como
Pracas ou Canais de armazenagem, localizagdo dos depodsitos, meios de
Distribuicéo transportes e embalagens dos produtos neste processo”
“Deve-se considerar trés fatores no planc de propaganda da
empresa: o pessoal envolvido que dependera dos canais de
Propaganda distribuic&o escolhidos, a propaganda e as promocdes".
Fonte: Dornellas (2005, p. 138-140)

Com base nas ideias expostas pelo autor, a estratégia de marketing é formada
por um conjunto de fatores que se associam de maneira que um complementa o outro,
e quando trabalhados de forma harmoniosa, os resultados positivos sdo garantidos,
gerando assim maior lucratividade para o empreendedor e uma viséo geral sobre
como seus produtos estdo sendo aceitos pelo mercado bem como avaliar também a
satisfacdo de seu publico.

E importante que o empreendedor, de acordo com o ramo de atividade que se
pretende atuar, analise com cuidado quais os produtos ou servigos que ira colocar no
mercado, avaliando as necessidades do publico que pretende atingir, afirma Bezerra
(2015).

Dando continuidade & ideia do autor anterior Drucker (1984) destaca a
necessidade de o empreendedor mensurar seus custos, a média de mercado, sua
qualidade e o quanto o cliente estaria disposio a pagar, para que seus pregos nao

fiqguem superfaturados, em comparagdo com seus concorrentes.
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As Pracas ou Canais de Distribuicdo referem-se a maneira em que o produto
ird chegar até o cliente, evidencia Garcia (2013), de acordo com ¢ conceito do autor,
nessa fase do processo é importante que esses canais de distribuicdo sejam
analisados de maneira a evitar custos ou despesas desnecessarias aoc empreendedor
e possa atender aos clientes com praticidade e agilidade.

Para Maximiano (2001), as propagandas s&o consideradas muitas vezes como
o grande diferencial de uma empresa. Ela € responsavel pela divulgagcéo dos produtos
ou servicos de forma a despertar o interesse do consumido em conhecer o que esta
sendo ofertado. Baseado na afirmacéo do autor, vale ressaltar que uma propaganda
mal elaborada e mal aplicada pode gerar grandes ftranstornos e prejuizos ao
empreendedor.

2.5.4 Plano Financeiro

Dentre todas as seg¢des do Plano de Negécios, o Plano financeiro é
considerando de suma importancia para se iniciar um negécio. Para Lucion (2005, p.
145) "é o processo que da a empresa a chance de desenvolver, analisar e comparar
diferentes cenarios, permitindo que questides relativas as linhas futuras de negécios e
os melhores esquemas de financiamento, sejam analisados".

Lemes (2002, p. 243) complementa afirmando que “em uma situagdo de
incerteza, isso exige que as decisdes sejam analisadas com grande antecedéncia”.
Em sintese as afirmagdes dos autores, o plano financeiro tem como proposta principal
apresentar os custos da empresa de acordo com os objetivos que ela pretende
alcancar, ou seja, € organizar a aplicacéo das finangas de maneira segura, sempre
mantendo uma margem minima de seguranga caso surjam imprevistos durante seu

processo de aplicagéo 0 novo empreendimento.
2.5.4.1 Gastos com Investimento Inicial

De acordo com o SEBRAE (2010, p. 22), "o investimento inicial pode ser
classificado em trés partes basicas, seguindo uma sequéncia légica de implantagao:
Despesas Pré - Operacionais, os Investimentos Fixos e o Capital de Giro Inicial".
Arbex (2012. p.41), conceitua essa sequéncia da seguinte forma:
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Figura 2 - Os trés Principais Passos do Investimento Inicial. Fonte: Arbex (2012. p.4).

Dando continuidade aos conceitos dos autores, o investimento inicial € um
passo do processo de elaboragéo do plano de negécios muito importante. E através
dele que o empreendedor ira avaliar onde & necessario e qual a melhor maneira de
aplicar o seu capital disponivel.

Os investimentos se fazem necessarios desde a documentagédo para abertura
da empresa com as despesas burocraticas como impostos e tarifas tributarias,
passando pelos investimentos na estrutura fisica, aquisicdo dos equipamentos e
estoques necessarios para a implantagdo do empreendimento.

2.5.4.2 Formagéao de Pregos

Uma das maiores dificuldades encontradas pelo empreendedor de pequeno,
médio ou até grande porte € estabelecer o preco de seus produtos de modo a envolver
todos os custos e despesas aliadas a eles, gerando valores confiaveis que possam
lhe trazer maior lucro e coloca-lo em posicdo de competitividade junto aos seus
concorrentes. Ao se elaborar a formacdo de precos de produtos ou servigos é
importante avaliar as condi¢des e variaveis do mercado considerando a leis de oferta
e demanda. Para Queiroz Filho (2008, p. 25):

Os custos evidenciam e afetam os pregos dos produtos e servicos em
situacdes do mercado de aceitagdo deste, levando em conta a concorréncia
do mercado em que se encontra o produto e servigos, assim 0s pregos podem
se fixados com base nos custos, com base no mercado ou uma combinagdo
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entre ambos. Os processos de custeamento & que nos leva a uma adequagéo
de um menor custo para o produto e servicos para a sua formacéo de prego.

Seguindo a ideia do autor, a composi¢do dos pregos dos produtos ou servicos
deve ser baseada em diversos fatores apresentados pelo mercado. Através de uma
andlise da concorréncia, da procura pelos consumidores, da disponibilizagdo no
mercado, os custos juntos aos fornecedores e as despesas que envolvem todo o
processo de aquisigdo, armazenamento e venda devem ser considerados na hora da
formacao do preco.

"A adequada determinacZo dos preg¢os de venda cada vez mais & questgo
fundamental para sobrevivéncia e crescimento das empresas, independentemente do
porte ou area de atuagao” complementa Wernke (2008, p. 128).

Através dessa analise detalhada a empresa conseguira segmentar seu produto
ou servico do mercado de maneira a fornar-se referéncia para os consumidores e até
mesmo seus concorrentes. Dornelas (2005, p. 32), destaca que "na formagéo de
precos € importante ter como referéncia o valor que ¢ consumidor vé o produto € ndo
O pre¢o que a empresa acha que ele deve ter”.

Com base nesta afirmagéo é importante destacar que o empreendedor trabalhe
sempre com um pre¢o justo, respeitando as condi¢bes impostas pelo mercado para
que nao exponhas seus produtos ou servicos de maneira a despertar o desinteresse
do consumidor.

No calculo do prego de vendas Wernke, (2008, p. 128), destaque que as
empresas devem buscar valores que:

a) maximizem os lucros;

b) possibilitam alcancar as metas de vendas com tal preco;

¢) permitam otimizag&o de capital investido;

d) proporcionem a utilizac&o eficaz da capacidade de producéo instalada.

De acordo com a contextualizacido do autor os principais objetivo da formagao
de pregos é manter um ponio de equilibrio entre o preco justo e o retorno financeiro.
A composicdo de precos deve trazer ao empreendedor uma margem de seguranga
de modo a garantir que todos os recursos investidos inicialmente, seja em estrutura
fisica, equipamentos, despesas fixas ou estoque retornem a empresa em prazos

previamente estipulados em seu planejamento.
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2.5.5 Analise de Custos, Volume e Lucro

Durante o processo de elaboragdo do plano de negécios, muitos
empreendedores se prendem a somente analise do mercado para basear seus custos
e seus investimentos, porém, dentre as diversas ferramentas gerenciais utilizadas
para o controle de custos, a andlise de custos, volume e lucro é essencial para auxiliar
o empreendedor em sua tomada de decisGes nas questées que envolvem as vendas,
os custos e o lucro, de acordo com o que se espera da empresa.

Para Padoveze (2004, p. 368):

Os conceitos de custos fixos e varidveis permitem uma expansdo das
possibilidades de analise dos gastos da empresa, em relagc&o aos volumes
produzidos ou vendidos, determinando pontos importantes para fundamentar
futuras decisbes de aumento ou diminuicdo de produgdo, corie ou
manutencdo de produtos existentes, mudangas no mix de produgéo,
incorporacéo de novos produtos ou quantidades adicionais etc. A andlise de
custo/volume/lucro conduz a trés importantes conceitos: Margem de

contribuicio, ponto de equilibrio € margem de seguranga operacional.

Através desta andlise, entende-se a grande importancia da aplicabilidade desta
ferramenta gerencial, pois, através dela € possivel adquirir informagdes confiaveis que
auxiliam no processo administrativo da empresa.

Conhecer seus custos, volume de vendas e o lucro estimado favorece o
empreendedor na hora de decidir onde se deve fazer novos investimentos, afirma
Bezerra (2015), ele reforgca ainda que a identificacio dos setores que estdo dando
maior retorno ou em caso de indices negativos fica facil identificar qual setor da
empresa estd causando os prejuizos, em andlise a proposia do autor, faz-se
necessario identificar de que forma deve-se proceder para estanca-los. Bernardi
(2009) acrescenta que alguns conceitos que contribuem diretamente para o controle
e identificagdo dos custos como sua margem de contribuiggo, o ponto de equilibrio e
a margem de seguranga operacional.

2.5.5.1 Margem de Contribuicdo

Outro fator que compde o Plano de Negdcios € a margem de Contribuigio. Para
Warren, Reeves e Fess (2003, p. 96):
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A margem de contribuicio é a relagdo entre custo, volume e lucro. E o
excesso da receita de vendas sobre os custos varigveis. Especialmente Util
no planejamento empresarial porque fornece informacgdes scbre o potencial
de lucro da empresa.

Com base nesta interpretagdo, pode-se afirmar que se trata da diferenga entre
o total das vendas menos as variaveis, resultando assim, no que a empresa pode
considerar como lucro sobre sua operagdo. Outro fator gerado pela andlise desta
margem € a identificagéo dos produtos ou servicos responsaveis por gerar maior lucro
para a empresa, e de que maneira esses produtos auxiliam na recuperacéo dos custos
operacionais.

Bezerra (2015, p.50) apresenta o seguinte exemplo:

Quadro 8 - Demonstrag@o do Resultado do Exercicio.

Descricao Total Unitério Percentual
Vendas 25.000,00 500,00 100,00
(- ) Custo Variavel 10.000,00 200,00 40,00
Margem de Contribuicdo 15.000.00 300.00 60,00
( - ) Custos Fixos 10.000,00 200,00 40,00
Lucro Operacional 5.000,00 100,00 20,00

Fonte: Bezerra (2015, p. 50).

Em analise ao exemplo exposto pelo autor, fica facil identificar os indices
referentes a margem de coniribuicdo de determinado produto. Trata-se do valor que
resulta da venda do produto apds todas as dedugbes de seus custos variaveis
diretamente associados a este determinado produto.

Vale ressaltar que a margem de contribuicdo varia de produto para produto,
isso vai depender muito dos custos varidaveis de cada um, evidencia Boaventura
(2004), seguindo a linha de pensamento do autor, € neste momento que o
empreendedor consegue analisar quais os produtos que geram maior lucratividade
para o seu negocio, e de que maneira deve investir com intuito de potencializar suas
vendas sobre os itens de maior lucratividade.
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2.5.5.2 Ponto de Equilibrio

O ponto de Equilibrio refere-se ao ponto onde os resultados da receita total é o
mesmo do custo fotal, ou seja, a diferenga entre ¢ valor das vendas é o mesmo do
valor das despesas fixas e variaveis, ndo existindo o lucro referente a determinado
produto.

Para Silva (2001, p. 89), € o ponio obtido quando determinada quantidade &
vendida de modo a permitir a obten¢éo de uma receita suficiente para cobrir todos os
custos e despesas de modo que o resultado seja igual a zero.

Seguindo este conceito, o ponto de equilibrio se apresente de extrema
importancia, pois, ajuda o empreendedor a mensurar a quantidade necessaria de
produtos ou servigos a serem vendidos para que ndo tenha prejuizos, ou até mesmo
avaliar de que maneira podera reduzir suas despesas fixas ou variaveis para aumentar
sua margem de lucro. Para analise do ponto de equilibrio existem {rés variaveis que
s&o conceituadas por Crepaldi (2002, p. 229-230), da seguinte forma:

O Ponto de Equilibrio Contabil {(PEC): € obtido quando ha volume
(monetario ou fisico) suficiente para cobrir todos os custos e despesas fixas,
ou seja, o ponto em que ndo ha lucro ou prejuizo contébil. E o ponto de
igualdade entre Receita Total e o Custo Total.

O Ponto de Equilibrio Econémico (PEE): ocorre quando existe lucro na
empresa e esté busca comparar e demonstrar o lucro da empresa em relagdo
a taxa de atratividade que o mercado financeiro oferece ao capital investido.
O Ponto de Equilibrio Financeiro {(PEF):é representa do pelo volume de
vendas necessdrias para que a empresa possa cumprir com seus
compromissos financeiros.

Diante dos conceitos apresentados, o ponto de equilibrio contabil € o ponto
onde os valores entre receita e despesas se igualam, pode ser representado pela
seguinte féormula na visdo de Crepaldi (2002, p. 229-230):

Quadro 9 - Férmula do Ponto de Equilibrio Contabil.

PEc= Custos fixos + Despesas Fixas
Margem de Contribuicdo Unitaria

Fonte: Crepaldi (2002, p. 229-230)
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Ja, Santos (2000, p. 37), descreve que "o ponto de equilibrio econémico como
aquele em que as receitas totais s&o iguais aos custos totais acrescidos de um lucro
minimo de retorno do capital investido". Com base nesta ideia, o ponto de equilibrio
econdmico representa o valor do lucro estimado pelo empreendedor, em comparagéo
a diferenca do valor de vendas com os custos fixos e variaveis. Esse lucro é visto
como ponto de equilibrio pois, representa os custos com o capital inicial investido, e
pode ser representado da seguinte maneira afirma Santos (2000, p. 37):

Quadro 10 - Férmula do Ponto de Equilibrio.

PEe= Custos fixos + Despesas Fixas + Remuneracdo do Capital
Margem de Contribuicdo Unitaria

Fonte: Santos (2000, p. 37)

O ponto de equilibrio financeiro é representado pelos valores que a empresa
consegue gerar a partir da venda de seus produtos ou servigos de modo que todas as
suas despesas fixas ou variaveis, subtraidos dos custos ndo reembolsaveis, sejam
rigorosamente honrados. Sua férmula pode ser representada da seguinte maneira de
acordo com Santos (2000, p. 37):

Quadro 11 - Férmula do Ponto de Equilibrio Financeiro.

PEf= Custos fixos + Despesas Fixas - Custos nfo reembolsaveis

Margem de Contribuicio Unitaria

Fonte: Santos (2000, p. 37)

<

A andlise deste aspectio financeiro € responsavel pela maioria das decisdes
referente a investimentos ou possiveis mudancas de estratégias comerciais, pois,
proporciona uma visdo ampla do rendimento ou ndo do negdcio.

2.5.5.3 Margem de Segurang¢a Operacional

O volume de vendas de uma organizac&o reflete diretamente nas condigGes da
empresa se manter ou ndo no mercado. Bornia (2002, p. 80), complementa afirmando
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que "a margem de segurancga € o excedente das vendas da empresa sobre as vendas
que representam o ponto de equilibrio, ou seja, representa o quanto as vendas podem
cair sem que haja prejuizo para a empresa". Para se calcular a margem de seguranga

utiliza-se a seguinte formula, Bornia (2002, p. 80) representa da seguinte maneira:

Quadro 12 - Férmula da Margem de Seguranga Operacional.

Margem de Seguranga em valor (R$) = Vendas efetivas (R$) - vendas no PE

Margem de Seguranca em quantidade = quantidade vendida - quantidade PE

Margem de Seguranca em percentual (%) = Margem de Seguranca (R$)
Vendas totais (R$)

Fonte: Bornia (2002, p. 80)

Dando continuidade a este conceito, dentre as ferramentas de custos
gerenciais, a Margem de Seguranga Operacional equivale aos valores que
ultrapassam o equilibrio entre volume de vendas e despesas. E importante que ao se
tracar um planejamento a empresa calcule seus faturamentos baseados em valores
acima do seu ponto de equilibrio, deste modo, caso haja alguma mudanga no mercado
que venha a prejudicar seu volume de vendas ela ainda tenha uma margem de

segurancga para se manter até a estabilidade do mercado.

2.5.6 Indicadores Gerenciais

Os Indicadores gerenciais na concepgdo de Dornelas (2008, p. 160) “sédo
indices estatisticos responsaveis por fornecer informagdes sobre o negécio,
verificando se o retorno dos investimentos esta de acordo com o prospectado”. Para
a apresentacéo destas informagdes alguns indices de analise devem ser aplicados,

conforme destaque a seguir.

2.5.6.1 Valor Presente Liquido (VPL)

Considerado uma técnica moderna, Sousa e Clemente (2006, p. 42)
conceituam o Valor Presente Liquido ou simplesmente VPL, como "o valor investido
e o valor restituido ao longo do tempo do investimento". Dornelas (2005, p. 160)
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acrescenta, que se o VPL for positivo, o projeto & viavel, pois o valor presente dos
futuros fluxos de caixa é maior que o investimento inicial. Caso contréario, o projeto
deve ser rejeitado.”

Deste modo, pode se afirmar que o VPL é um indice que pode ser considerado
durante o processo de viabilidade do negécio, pois, dependendo de seus resultados,
seja positivo ou negativo, o empreendedor conseguira ter uma nog&o se vale a pena
ou ndo continuar com esse tipo de investimento.

2.5.6.2 Tempo de Retorno do Investimento

Como o nome mesmo ja diz, "o Tempo de Retorno do Investimento é o tempo
estimado para o empreendedor recuperar todo o capital investido inicialmente em seu
negdcio”, conceitua Dornelas (2005, p. 160).

Neste caso quanto menor for o tempo estimado para a recuperacéo do capital
investido mais atrativo serd o negécio, pois, considera-se um tipo de negdcio viavel
onde estara sujeito a menos riscos.

2.5.6.3 indice de Lucratividade

De acordo com Assaf Neto (2010, p. 42), "esse indice tem como objetivo
apontar os niveis de lucratividade total dos produtos ou servico vendidos". Neste caso,
quando maior forem os indices de lucratividade, maior serd a rentabilidade da
empresa e mais viavel se tornara o negécio. Para o célculo deste indice Assaf Neto
(2010, p. 42), utiliza-se a seguinte formula:

Quadro 13 - Férmula do indice de Lucratividade.

Indice de Lucratividade = Lucro Liquido
Receita Total x 100

Fonte: Assaf Neto (2010, p. 42)

Seguindo a linha de pensamento do autor, o indice de lucratividade é
responsavel por medir a capacidade que a empresa tem de gerar a receita necessaria
para a empresa cobrir todos os seus custos operacionais e ainda sobrar um valor que

seja considerado lucrativo.
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2.5.6.4 indice de Rentabilidade

De acordo com Sousa e Clemente (2006, p. 42), "o indice de rentabilidade,
informa se a empresa rendeu o suficiente para cobrir os recursos aplicados
inicialmente na realizagdo do novo empreendimento”. A férmula para o célculo deste
indice Assaf Neto (2010, p. 42) representada de seguinte maneira:

Quadro 14 - Férmula do indice de Rentabilidade.

indice de Rentabilidade = Lucro Liquido
Investimento Total x 100

Fonte: Assaf Neto (2010, p. 42)

Deste modo, este indice possibilita ao empreendedor a fazer uma analise geral
de sua empresa, avaliando sua produtividade e o seu nivel de retorno e lucratividade
de seu negécio. Assaf Neto (2010, p. 42) complementa ainda, que “os indicadores do
valor econémico sinalizam se as estratégias adotadas pela empresa agregaram valor,
reforgando a viabilidade econémica e a continuidade do empreendimento”

2.5.7 Fluxo de Caixa

O Fluxo de Caixa na visdo de Boaventura, (2004, p. 64), “é um dos instrumentos
de gerenciamento de custos mais utilizados pelas organizagdes". Alguns de maneira
eficiente outras nem tanto, porém & a forma mais comum de controle financeiro

encontrada atualmente nas empresas. De acordo com Jesus (2015, p. 4):

O fluxo de caixa &, por conseguinte, o instrumento que permite ac gestor
financeiro avaliar com antecedéncia se as suas decis6es de investimento ou
financiamento poderdo ser tomadas, evidenciando os efeitos financeiros
favoraveis ou desfavoraveis. Assim, podera reavaliar seus planos e metas
dentro de um nivel maior de seguranca de maneira que possa diminuir os
riscos e aumentar a riqueza da organizagio.

Através da analise deste conceifo, € possivel destacar a grande importancia da
manutengdo de um fluxo de caixa eficiente, pois, trata-se do controle de toda a
movimentag&o financeira da empresa, que dependendo do ramo de atuagdo, pode ser
diaria, semanal ou mensal, caracterizando-se como curto, médio ou longo prazo.

O autor fala ainda que, das informagdes fornecidas pelo fluxo de caixa, o
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empreendedor consegue avaliar a satide financeira do seu negdécio, calculando seus
indices de Rentabilidade, a Lucratividade, o Ponto de Equilibrio e o Prazo de retorno
do investimento e com isso obter uma visao clara da atual situagdo de sua empresa.
Os principais objetivos a serem considerados para a elaboragéo do Fluxo de Caixa
segundo Zdnowicz (2001, p. 3-4) s&o:

Proporcionar o levantamenio de recursos financeiros necessarios as
operagbes econdmico-financeiras da empresa;

Utilizar, da melhor forma possivel, os recursos financeiros disponiveis na
empresa para que estes nao fiquem ociosos, estudando, antecipadamente, a
melhor aplicagéo, o tempo e a seguranca dos mesmos;

Planejar e controlar os recursos financeiros da empresa, em termos de
ingressos e desembolsos de caixa, a partir das informacées constantes nas
projecdes de vendas, produgdo e despesas, assim como de dados relativos
aos indices de atividades: prazos médios de rotacdo de estoques, de valores
a receber e de valores a pagar; saldar as obrigacGes da empresa nas datas
e vencimento;

Buscar o perfeito equilibrio entre ingressos e desembolsos de caixa da
empresa;

Analisar as fontes de crédito que proporcionam empréstimos menos
onerosos, em caso de a empresa necessitar de recursos;

Evitar desembolsos vultuosos pela empresa, em época de pouco encaixe;
Desenvolver, na empresa, o controle dos saldos de caixa e dos créditos a
receber;

Permitir a coordenagéo entre os recursos que serdo alocados em ativo
circulante, vendas, investimentos e débitos.

De acordo com os objetivos propostos, € possivel entender a real importancia
do controle do fluxo de caixa, pois, & um recurso que auxilia o empreendedor a
presumir ou antecipar situacbes referente ao desenvolvimento e aplicacdo de
estratégias de negdcios capazes de dinamizar suas atividades de modo a explorar
melhor o mercado ao qual esta inserido.

O fluxo de caixa propicia ainda o controle dos recursos que a empresa tem a
receber e define a capacidade que a organizagdo tem de cumprir com seus
compromissos junto a seus fornecedores afirma Bornia (2002). De acordo com a
analise do autor, a movimentacgao do fluxo de caixa, os gestores conseguem mensurar
sua capacidade de investimentos e ampliagdo do negdcio, quando os resultados séo
favoraveis, do contrario, possibilita ac empreendedor fazer uma avaliagio do que esta
faltando para dar mais volume de vendas aos seus produtos ou servigos. Bornia
(2002) afirma ainda que é nessa hora que € importante rever as esiratégias para que
esse cendario possa ser modificado.
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3 METODOLOGIA

A metodologia refere-se ao sistema utilizado para coleta de dados e a
configuragio geral do trabalho. Boaventura, (2004, p. 64), conceitua essa etapa como:
"a fase em que o pesquisador define como e onde sera efetuada sua investigacéo, o
tipo de pesquisa, o universo que o abrange, populagéo, a amostra e os instrumentos
de coleta de dados". Miguel (2007, p.22) define metodologia como:

»

A forma com que o observador interage com o ambiente pesquisado para a
deteccio dos problemas ou para a proposicé@o de solugbes bem como a
maneira como formula as hipoteses, adquire e processa os dados, necessita
estar norteado por métodos e técnicas especificos que se adaptem &
natureza da pesquisa e & realidade investigada.

De acordo com os conceitos dos autores, a metodologia apresenta-se de suma
importancia para o desenvolvimento de um trabalho cientifico, pois, a escolha do um
método apropriado para a obtengao de informagdes pode definir a qualidade, clareza
e objetividade do trabalho apresentado.

"As abordagens de pesquisa s3o importantes para que se possa focar no
problema ou fenémeno que se pretende estudar para, assim, estruturar, caracterizar
e sustentar o ato da pesquisa”, afirma Berto e Nakano (2014, p. 225). Deste modo,
entende-se que a maneira em que o pesquisador busca trabalha a coleta de dados
reflete diretamente no resultado da pesquisa, pois, quando utiliza de métodos
eficientes, consegue atingir seus objetivos e consequentemente encontrar a resposta
ao qual norteia sua pesquisa.

Este trabalho apresenta uma pesquisa cientifica cujo os procedimentos
técnicos visam apresentar através de uma pesquisa bibliografica fundamentada em
conceitos de diversos autores com obras voltadas para o tema abordado. O presente
estudo apresenta ainda, uma abordagem qualitativa, utilizando informagdes para a
configuragéo de analise de resultados. Para Nakano (2014, p. 225):

A pesquisa qualitaliva € apropriada para a avaliagdo formativa, quando se
trata de melhorar a efetividade de um programa, ou plano, ou mesmo quando
é o caso de preposicio de planos, ou seja, quando se frata de selecionar as
metas de um programa e construir uma intervencéo, mas nao & adequada
para avaliar resultados de programas ou planos.

Com base na contextualizacdo do autor, o estudo se apresenta como qualitativo

por se tratar da indagagcéo e informagdes sobre a implantagdo de um novo
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empreendimento, andlise de planilhas, simulagdo de situagbes e interpretacdo de
indices que configuram a viabilidade ou ndo da implantacdo de um novo negécio.

Um estudo de caso foi aplicado, ilustrando de maneira objetiva, todos os
conceitos abordados sobre o Planejamento e Plano de Negécios. Além de pesquisas
bibliograficas e informacdes qualitativas, este estudo apresenta ainda, pontos de
carater descritivo e exploratério.

De acordo com Gil (1999, p.44), a pesquisa descritiva "tem como objetivo
primordial a descricdo de determinada popula¢ao ou fendbmeno ou o estabelecimento
de relagdes entre variaveis". "Seus dados podem ser utilizados como subsidio para a
construgdo de teorias ou para seu refinamento”, acrescenta Miguel (2007, p. 23).
Segundo estes conceitos, esta pesquisa busca descrever e identificar situagbes
enconiradas no mercado atual, e fransformar essas informacbes em agbes
estratégicas que podem contribuir para um resultado positivo do empreendimento.

Em se tratando do carater exploratério, Gil (1999, p. 44), afirma que as
pesquisas exploratérias tém como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema. Ja Miguel, (2007, p. 23) define como aquele tipo de pesquisa em que um
problema inicial & identificado e a partir dele sdo adquiridos dados para uma nova
pesquisa.

De acordo com os conceitos anteriores, este trabalho teve como base pesquisa
fundamentadas através de livros, teses, artigos e revistas, para a partir de entéo
confrontar ideias e conceitos com as informagdes coletadas em ambito real fornecidas
através da andlise de um questionario aplicado, onde as informacdes obtidas fora
baseada nos resultados apresentados através do plano de negécios da empresa Mais
Fitness.

A coleta dos dados utilizados na pesquisa, foi realizada no periodo
compreendido entre os meses de outubro e novembro de 2017, através da anélise do
plano de negécios da empresa pesquisada, informag¢des estas fornecidas por seus
socios/investidores. As pesquisas foram realizadas através da interpretacdo de
planilhas e calculos que representam as perspectivas do empreendimento com
relacdo a suas despesas, receitas e indicadores financeiros, Diante destas
informacdes fornecidas pelo plano de negécios da empresa é possivel destacar a
importancia da elaboragdo de um plano de negécios e como esse plano pode

contribuir para um bom posicicnamento da empresa no mercado.
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4 PROPOSTA DO PLANO DE NEGOCIOS DA EMPRESA MAIS FITNESS

O Plano de Negécios na concepgao de Miguel (2007, p. 23), tem como principal
proposta "apresentar um determinado empreendimento de modo que o empreendedor
consiga avaliar sua viabilidade ou néo antes de iniciar suas atividades".

Deste modo, este estudo vem apresentar a elaboragéo do plano de negécios
da empresa Mais Fitness, destacando seus indices contabeis e financeiros,
destacando sua grande possibilidade de se tornar um empreendimento soélido e
lucrativo no mercado de ltaituba - PA.

4.1 APRESENTAGCAO DA EMPRESA E SUA ESTRUTURA LEGAL

A Empresa Mais Fitness, sera localizada na Rua Anténio Gomes Bilby, s/n,
Bairro Bela Vista, anexo a Academia Sport Life, na cidade de ltaituba Para. Sua
principal atividade sera a venda de roupas e artigos esportivos femininos. A empresa
caracteriza-se como microempresa, composta de apenas uma sécia/proprietaria, sua
tributacéo sera feita através do Simples Nacional, contando 01 funcionaria para o
atendimento e vendas, além da proprietaria que também acumulara essas funcoes.

Neste processo, serdo inclusas todas as obrigacOes legais como: as
legislacbes trabalhistas, fiscais, empresariais e previdenciarias. A seguir a empresa
Mais Fitness destaca os principais conceitos que se tornardo base para o
desenvolvimento de suas atividades:

Missdo: Proporcionar ao publico feminino fitness roupas e acessorios de
qualidade e estilo buscando compreender as necessidades de cada cliente e atendé-
las da melhor forma possivel.

Visao: Consolidar-se no mercado de ltaituba como uma referéncia em moda
fitness feminina, atendendo as expectativas dos clienies oferecendo produtos de
qualidade.

Valores: Profissionalismo; integridade; Comprometimento com o cliente e
fornecedor; Etica; Entusiasmo no Trabalho; Cordialidade.

Objetivo Geral: Promover as atividades da empresa com responsabilidade e
exceléncia, de modo que os recursos investidos inicialmente possam ser recuperados
no menor espaco de tempo possivel, tornando a empresa em um estabelecimento
sélido e lucrativo.
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4.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Por se tratar de uma microempresa, ela contara apenas com a proprietaria no

desenvolvimento de suas atividades. Definidas da seguinte forma:

e Controle administrativo e Financeiro;

e Compra de estoque para a loja junto aos fornecedores;

o Entrada de Mercadorias no estoque;

¢ Controle do fluxo de caixa - contas a pagar e a receber;

e Organizagao e limpeza da loja;

¢ Controle de Estoque;

e \Venda e atendimento ao plbico em geral;

e Divulgacéo da loja nas Redes Sociais.

4.3 ESTUDO DE MERCADO

De acordo com o SEBRAE (2015, p. 3) "anseio por manter uma vida saudavel
e um corpo bonito tem se tornado cada vez mais comum no mundo de hoje”. Segundo
essa proposta conceitua, refere-se a pratica de esporte, que aparece como 0 principal
recurso para a manutengio da satde fisica e mental da populagédo nos uGltimos anos.

De acordo com o0 SEBRAE (2015, p. 3), "a preocupagéo com o corpo impulsiona
o0 mercado fitness. Academia, personal Trainner e nuitricdo esportiva sdo segmentos
com potencial". Com base nesta afirmagao, &€ possivel 0 empresario apostar e investir
no setor de vestuario especifico para a pratica de exercicios e acompanhar esse
movimento.

Apostando nesse publico a empresa Mais Fitness, pretende investir em
vestuario esportivo mais especificamente para o atendimento do publico feminino,
oferecendo produtos de marca conceituadas no que se refere a qualidade, moda e
estilo. O mercado ltaitubense tém se mostrado muito promissor neste ramo de
negdcios, muitas empresas vém investindo neste seguimento, porém, a qualidade e
variedade de seus produtos e a exceléncia no atendimento serdo as principais
ferramentas utilizadas pela Mais Filness para se destacar diante de seus
concorrentes.
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4.4 VANTAGENS E DESVANTAGENS

Todo tipo de seguimento ou ramo de atividade, sempre existem pontos
considerados positivos e negativos na hora de se investir em um novo negécio afirma
Miguel, (2007, p. 23). Com a empresa Mais Fitness néo é diferente, para a implantacéo
da empresa, foram observados algumas vantagens e desvantagens relacionadas ao
negoécio, dentre elas pode-se destacar:

Vantagens:

v O crescimento do mercado neste seguimento;

v A oferta de produtos de marcas conhecidos e renomadas no mercado
nacional;

v Afacilidade de acesso & loja, por estar estrategicamente bem localizada
(Anexa a grande academia);

v Variedade de produtos;

v Produtos modernos e atualizados de acordo com as Ultimas tendéncias
da moda fitness;

v' Pecas exclusivas;

v' Estrutura fisica receptiva, climatizada e confortavel.

v" Experiéncia da Sécia/ proprietaria em vendas e atendimento ao pubico.

Desvantagens:

v" Concorréncia com mercado informal;
v Pregos populares;

De modo geral, a empresa Mais Fitness consegue encontrar mais vantagens
do que desvantagens, pois, por mais que seus pregos ndo sejam t&o populares, a
empresa pretende oferece em contrapartida produtos de qualidade, através de marcas
exclusivas que disponibilizam sempre as Ultimas tendéncias da moda fitness,
caracteristicas que se destacam em meio a0 piiblico feminino que visa cuidar do corpo

usando roupas e acessorios confortaveis e elegantes.
4.5 ESTRATEGIA DE DIVULGAGAO E MARKETING

No processo de estratégias de divulgagdo e marketing a empresa se destacara

através dos seguintes fatores:
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Seus produtos: A grande variedade de produtos voltados para o universo do
vestuario feminino fitness, com destaque para as marcas bem-conceituadas
nacionalmente, que oferecem roupas e acessorios, modernos, bonitos e confortaveis.

Suas vantagens Competitivas: Suas principais vantagens competitivas serdo
a localizacdo do ponto, e a vasta experiéncia da sécia/proprietaria em trabalhar com
vendas e atendimento ao publico.

Promocdo e Publicidade: A publicidade da empresa é feita basicamente
através da utilizagdo das redes sociais, ferramenta muito eficaz no processo de
divulgacdo, (Instagram, WhatsApp, Facebook, efc.). Além de apoio a eventos
esportivos, onde sera divulgada através de narragéo e andncios o nome da empresa.
Na inauguracéo sera oferecido um coquetel para recepgéo dos clientes, com o intuito
de apresentar a loja e prospectar futuros clientes.

Pés-vendas: O servico de pds-vendas sera de fundamental importancia para
avaliar a satisfagéo dos clientes, em se tratando da qualidade no atendimento e seu
contentamento quanto aos produtos adquiridos na loja.

4.6 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

O planejamento financeiro conforme Domelas (2008, p. 161), “retrata uma
estimativa do valor necessario para dar inicio as atividades da empresa". Seguindo a
ideia do autor & nesta etapa, sdo avaliadas as previsdes de vendas e de receita, dos
custos e despesas, movimentag¢ido de fluxo de caixa e andlise dos investimentos e
resultados.

4.6.1 Investimento inicial

Segundo Queiroz Filho (2008), para a implantagdo da empresa sera necessario
um investimento inicial para atender & compra de todos os médveis, equipamentos,
utensilios, estoque e demais artigos que serdo utilizados para a abertura do
empreendimento. De acordo com o conceito do autor, trata-se de todos os recursos
direcionado para a implanta¢do do negdcio. Queiroz Filho (2008) afirma ainda que os
investimentos se subdividem em Investimentos Fixo, Despesas Operacionais e

necessidade de Capital de Giro conforme apresentado nas tabelas a seguir.
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Para iniciar suas atividades a empresa Mais Fitness devera fazer alguns
investimentos em sua estrutura fisica:

Tabela 1 - Investimentos Fixos Prediais (em R$)

Instalacéo da Intemet
Pinttic -

{2&
galziiie

Fonte Autar, (201 8)

Observando a tabela n® 01, os investimentos fixos estdo voltados para
comodidade do ambiente. Uma nova pintura, a instalagao de rede de internet sem fio,
e central de ar, trazem uma proposta de mais conforto para o cliente durante seu
atendimento. Nesta parte do processo o investimento inicial esta estimado em R$
1.730,00 (hum mil setecentos e trinta reais). Outro investimento necessario refere-se
a aquisicdo dos moveis e utensilios que fardo parte no inventario da empresa. De
acordo com Santos (2001, p. 147):

A projecdo dos investimentos abrange as estimativas de gastos com compra
de direitos de utilizagio de marca, terrenos, construcao civil, montagem de
instalagbes comerciais ou industriais, além da aquisicdo de maquinas e
equipamentos.

De acordo com o conceito aplicado pelo autor, os investimentos fixos envolvem
materiais que serdo utilizados em um periodo mais extenso pela empresa, que

formam a estrutura fisica do empreendimento.

Tabela 2 - Investimentos Fixos em Moveis e Utensilios.

Mbveis e Utensnllos Valor (R$)

‘Arnénc\)“ Sdee T ; “45‘0,

Total 4.100,00

Fonte: Autor (2018)




[

0000000000000 00Q000V0AV0V0TV0V00V0V0V0OV0000V0OO!

000000000000 00

56

A tabela anterior &€ composta dos moéveis e utensilios que serdo o suporte
interno da loja. A tabela n° 02 destaca todos os itens que serdo dispostos para o
processo de organizagéo, comodidade, conforto e praticidade da empresa para seus
clientes. Nesta etapa a empresa estima um custo de R$ 4.100,00 (quatro mil e cem
reais) para seu Investimento Fixo em Méveis e Utensilios.

Além dos investimentos em moéveis e utensilios a empresa destaca ainda os
investimentos realizados na aquisicdo das maquinas e equipamentos necessarios
para sua operagéo. Segundo Alves (2014), esse investimento traz como consequéncia
um impacto significante sobre a possibilidade de uma empresa proporcionar maior

conforto e agilidade no atendimenio de seus clientes, conforme a tabela abaixo:

Tabela 3 - Investimentos Fixos em Maquinas e Equipamentos.

Maqumas e Equ1pamentos Quant. Valor (R$)

:I"elef‘oneMO.\A/ei . 1 600,00~

Bebedouro 1 890,00

De acordo com a tabela n° 03 as maquinas e equipamentos necessarios estao
estimados no valor de R$ 6.220,00 (seis mil duzentos e vinte reais). As maquinas e
equipamentos serao utilizadas com o intuito de promover maior agilidade, facilidade e
conforto no atendimento de seus clientes.

O investimento fixo total corresponde a todos os bens comprados para a
funcionabilidade apropriada do empreendimento destaca o SEBRAE (2018). Em

resumo dos totais referente as tabelas 1, 2, e 3 obtém-se o seguinte resultado:

Tabela 4 - Total em Investimentos Fixos (em R$).

Prédio 1 .730,00
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De acordo com os valores apresentados na tabela 04, os investimentos fixos
estdo voltados principalmente para a estruturagcéo fisica da empresa, reformas, e
composi¢ao do ambiente, com a aquisi¢cao dos materiais e equipamentos que darao
suporte na instalagéo do novo negécio. O valor estimado estd em media R$
12.050,00 (doze mil e cinquenta reais).

Os Investimentos pré-operacionais de acordo com Souza (2019) referem-se as
despesas realizadas antes do inicio das atividades da empresa, cursos com
marketing, tributacdo, embalagens, logistica de compras dente outros. Quanto as
despesas Pré-Operacionais destacam-se:

Tabela 5 - Despesas Pre-OperaCIonals (em R3).
oF: F

g{c’“‘w Tt L%»m.mswtjc a;" e i i :% 5}3%%« u%wgi;@ggi
Dlvulgagao e Pubhcndade 300,00
0 TR e e X LR :»j_ PERETE S = &%‘b Mg@@

1.300,00
= ?aﬁ@@@%@g}g

SRS

FTA *@x&‘;fq

Fonte: Autor (2018).

Conforme a tabela n° 5, os investimentos pré-Operacionais estéo totalizando o
valor de R$ 4.200,00 (quatro mil e duzentos reais), que abrangem toda a questéo da
legalizagdo da empresa, despesas com as viagens para compra de estoque,
embalagens personalizadas com a logomarca da empresa para colocar as compras
dos clientes, o aluguel inicial do espago e as despesas com o coquetel que sera
disponibilizado aos clientes no dia da inaugurag@o da loja.

Através da quantidade necessaria de estoque para se iniciar 0 novo negocio,
foi estimada uma previséo de Capital de Giro. De acordo com o SEBRAE (2020), o
capital do giro é o recurso disponibilizado pela empresa para cobrir custos até a
entrada de recurso no contas a receber do empreendimento. Deste modo, esse capital
deve ser o suficiente para cobrir os primeiros meses de operacéo da empresa.

Tabela 6 - Necessidade de Capltal de Giro (em R$).

Fone: Autor (2018)
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De acordo com a apresentacao da tabela anterior, a necessidade de capital de
giro inicial esta voltada para o estoque da empresa, a compra de roupas e acessorios
fitness feminino, quantidade suficiente para manter um fluxo de caixa saudavel
objetivando um retorno do investimento inicial no mais curto espago de tempo
possivel, para a sua necessidade de capital de giro estima-se o valor base de R$
27.000,00 (vinte e sete mil reais).

Conforme o blog Contabilizei (2022), o investimento inicial estimado € definido
como a quantia financeira necessaria a realizagdo de um projeto de negdcios. Abaixo,
a tabela com o resumo do Investimento Inicial Estimado:

Tabela 7 - Investimento Inicial Estimado (em R$)

Investimento Fixo 12.050,00

Fonte: Autor (2018)

Fazendo uma analise dos resultados obtidos referente ao Investimento inicial
estimado, a empresa Mais Fitness devera disponibilizar inicialmente de um valor
médio de R$ 43.550,00 (quarenta e trés mil duzentos e cinquenta reais), para
conseguir dar inicio as suas atividades, disponibilizando ainda, um capital médio de
seguranga, capaz de mandar uma margem de seguranga para a empresa nos

primeiros meses de atuacéo no mercado.
4.7 PREVISAO DE RECEITAS

Para Gibicoski (2018), a Previsdo de Recitas esta diretamente relacionada com
a qualidade dos produios e servigos ofertados juntamente com as estratégias de
vendas desenvolvidas pela empresa. Para realizar a previséo de receitas a empresa
considerou todos os periodos do ano e suas possiveis sazonalidades. Por estar
localizada anexo a uma academia bem movimentada € possivel fazer uma analise
dos periodos do ano com maior movimentac&o, onde a frequéncia de clientes é maior
e os periodos em que essa frequéncia é reduzida, consequentemente, o fluxo da loja

acaba por acompanhar o ritmo de frequéncia dos clientes da academia.
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Tabela 8 - Previsdes de Receita para o Primeiro Ano.

Receita Bruta

Fonte: Autor (2018)

Em analise a tabela n° 08, as previsbes de Receita para o primeiro ano de
empresa estdo estimadas em R$ 149.300,00 (cento e quarenta e nove mil e trezentos
reais), sendo que sua média mensal fica estimada em torno de R$ 12.441,67 (doze
mil quatrocentos e quarenta e um reais e sessenta e sete centavos).

Outro indicador de grande importancia é a Estimativa Anual de Volume de
Vendas, Garcia (2013) afirma que o resultado dessa estimativa depende das
estratégias, metas e agdes estabelecidas, remoc&o dos obstaculos e investimento em
conhecimento pessoal. Com base na interpretagéo do autor, a empresa Mais Fitness
apresenta ainda uma estimativa para os primeiros 4 anos de funcionamento:

Tabela 9 - Estimativas Anuais de volume de Vendas

Ano Receita Bruta Variacéo Anual
Ano 1 149.300,00
Ano 2 171.695,00 15%
Ano 3 188.864,50 10%
Ano 4 207.750,95 10%

Fonte: Autor, (2018)
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De acordo com as estimativas projetadas na tabela anterior, a expectativa da
empresa € se manter crescente no mercado. A empresa aposta no aumento do seu
volume de vendas paras 0s primeiros quatro anos considerando uma média de 10 a

15% de crescimento anual.
4.8 PREVISAO DE DESPESAS

A Previsado de despesas, de acordo com o conceito de Silva (2001), é o fator
responsavel pela andlise do historico financeiro do empreendimento, considerando
todas as influencias internas e externas do mercado. Dentre as despesas mensais a
empresa Mais Fitness destaca:

Tabela 10 - Despesas Mensais.

Pré - Labore ~ 250000

Total 8.910,00
Fonte: Autor, (2018)

Algumas das despesas mensais podem sofrer variancias, como luz, viagens
para compras, manutencdes dentre outras, porém, a empresa estima uma media de
despesas mensais que somadas totalizam cerca de 8.910,00 (oito mil novecentos e

dez reais).

4.8.1 Impostos

A empresa esta condicionada ao sistema de tributagéo Simples Nacional. Este
regime tributario esta voltado para o atendimento das micro e pequenas empresas




D00 G0C00I000000000000000000000000O0COGOCOICGPIRIOIIOIOTOIOPOINOROITSYS

61

que possuem um faturamento bruto anual de até 4,8 milhdes conforme dados
fornecidos pelo SEBRAE (2017), constitui a forma simplificada e unificada de todos os
impostos: IRPJ, PIS, COFINS, CSLL, INSS, IPl. O Simples Nacional trata-se de um
regime de arrecadagao, cobranga e fiscalizagdo de tributos aplicaveis a micro e
pequenas empresas previsto na Lei Complementar n°® 123 de 14 de dezembro de
2006. (SEBRAE, 2018).

Tabela 11 - indices do Simples nacional para o Ramo de Comércio.

Receita Bruta Total em 12 meses | Aliquota Quanto eriz?r%ag HEAIGr
Até R$ 180.000,00 4% 0

De 180.000,01 a 360.000,00 7,3% R$ 5.940,00

De 360.000,01 a 720.000,00 9,5% R$ 13.860,00

De 720.000,01 a 1.800.000,00 10,7% R$ 22.500,00

De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,3% R$ 87.300,00

De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 19% R$ 378.000,00

Fonte: SEBRAE (2017)

Considerando a previsdao de faturamento bruto anual da empresa em
comparagdo com a tabela 11 pode-se afirmar que a empresa se enquadrara na
aliquota de 4%, pois, seu faturamento estimado esta dentro da média minima de

estipulado pela tabela.
4.9 FLUXO DE CAIXA E PONTO DE EQUILIBRIO

O Fluxo de Caixa de acordo com a visdo de Baggio (2015), é a mqvimentagéo
financeira da empresa, receitas e despesas. Com base no conceito do autor o fluxo
de caixa apresentado pela empresa revela uma proje¢cdo da movimentagdo de
receitas e despesas da empresa, e um periodo continuo do primeiro ao quarto ano de
funcionamento. Essa estimativa envolvem todas as vendas, recebimentos,
pagamentos, inadimpléncia dentre outros. A tabela a seguir apresenta de forma clara

a projecao/ perspectiva da movimentacgao do fluxo de caixa da empresa Mais Fitness.
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' Tabela 12 - Fluxo de Caixa anual (R$).

. %@%@%@%E 0 Ano 1 Ano 2 Ano3 Ano 4
Faturamento de vendas 149.300,0 | 171.695,00 | 188.864,00 | 207.750,95
Desp. Operadora de cartédo 960,00 1.098,84 1.208,72 1.329,61
Recebimentos 4 vista 51.433,85 . e
Recebimentos a 30 dias 41.057,50
Recebimentos a 60 dias 30.785,66
Recebimentos a 90 dias 25.231,70
Inadimpléncia e atrasos 791,29 909,98 1.00098 | 1.101,08

147.548,71 | 169.689,18 | 186.654,30 | 205.320,26
_ Ano 1 Ano 2 Ano3 Ano 4

Compra 60.000,00 | 68.678,00 | 75.54560 | 83.100,38
Desp. Administrativas /gerais 16.920,00 19.453,04 | 21.398,29 | 23.538,18
Salarios/ Pré-labore 30.000,00 | 34.339,00 | 37.772,80 | 41.550,19
Impostos 5.972,00 6.867,80 7.554,56 8.310,04
TOTAL Saidas de Caixa Previstas

112.892,00 | 129.337,84 | 142.271,25 | 156.498,79

IR 1EN] e Calix Ano 1 Ano 2 Ano3 Ano 4

Total das Entradas Previstas 147.548,71 | 169.689,18 | 186.654,30 | 205.320,26
Total das Saidas Previstas 110.492,00 | 129.337,84 | 142.271,25 | 156.498,79
Fluxo Liquido de Caixa 34.656,71 | 40.351,34 | 44.383,05 | 48.821,47
Saldo inicial de caixa 34.656,71 75.008,05 | 119.321,0
Saldo Final de caixa 34.656,71 | 75.008,05 | 119.391,10 | 168.212,57
Excedente/necessidade de financiamento | 34.656,71 75.008,05 | 119.391,10 | 168.212,57

Fonte: Autor, (2018)

O Fluxo de Caixa, conforme projetado na tabela anterior, apresenta a empresa

Mais Fitness com uma prospecgao positiva do primeiro ao quarto ano, sendo que no

seu primeiro ano a empresa sera capaz de honrar com todas as suas despesas fixas

e variaveis, e ainda contara com um excedente de R$ 34.656,71 (trinta e quatro mil

seiscentos e cinquenta e seis reais e setenta e um centavos) que podera ser investido

em melhorias para ao empreendimento. Nos demais anos a empresa contara com

resultados satisfatérios, prospectando uma média de crescimento entre 10 e 15%

conforme apresentado na tabela 09.
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4.10 ANALISE DOS RESULTADOS

Diante dos resultados apresentados nas tabelas anteriores pode-se observar
gue o plano de negécios elaborado para a implantagéo da empresa Mais Fitness conta
com um estudo prévio detalhado do mercado onde essas informagbes foram
transformadas em estratégias para a criagdo e implantacdo do novo negécio. Em
analise aos indices obtidos € possivel criar um demonstrativo de resultados que expde

de maneira sucinta as prospecgdes otimistas da empresa.

Tabela 13 - Demonstrativo de Resultados.

Ano 1
30060

ey e
e

5.972,00

30.000,00

6Lucro qumdo ‘ | 35.448,00 M .258,32 45.381,53 49.922, 55
Fonte; Autor, (2018)

Conforme apresentado da tabela 13, a empresa projeta para os seus primeiros
guatro anos saldos satisfatorios, capazes de cobrir fodas as suas despesas fixas e
variaveis e ainda recuperar todo o investimento inicial aplicado com sobra para

investimentos futuros.
4.10.1 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio trata-se do indicativo do faturamento minimo que a
empresa deve ter para se manter no mercado afirma Bernardi (2003). A empresa Mais
Fitness, inicialmente estimou seu ponio de equilibrio mensal para o primeiro ano de
atuacdo. Nesta fase ela apresenta a sua necessidade de venda minima para que néao
contabilize prejuizos no desenvolvimento de suas atividades.

De tal modo & importante ressaltar que o ponio de equilibrio & um indicador de
seguranca do negécio, pois mostra o quanto é necessario vender para que as receitas
se igualem aos custos. Ele também indica em que momento, a partir das projecdes
de vendas do empreendedor, a empresa estara igualando suas receitas e seus custos.




\OOOOOOOOOOOOOOOC)OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOJ

64

Tabela 14 - Ponto de Equilibrio mensal - ano 1

Ponto de Equilibrio (R$)

2

12.800,00
0000

o 0
10.800,00 52,50%

Julho 14.100,00 63,16% 5.984,80
Fonte: Autor (2018).

Diante dos indices apresentados a empresa destaca os valores minimos de
vendas. Esses valores significam que a empresa conseguira honrar com todas as
suas despesas fixas e variaveis, mesmo que ndo lhe sobre lucro. E importante que a
empresa conheca seu ponto de equilibrio, pois, através dessas informagbes ela
podera ter uma base do minimo que precisara vender para néo ter prejuizos.

4.10.2 Viabilidade do Empreendimento

Considerando o fato de que é extremamente necessario avaliar a viabilidade
do negécio, Bornia (2002), afirma que esse fator analisa se a empresa tera condicdes
de arcar com suas despesas e ainda obter lucro no seu projeto. A empresa Mais
Fitness apresenta em seu plano de negécios indices responsaveis por qualificar o
retorno do seu investimento esperado através dos seus indices de Lucratividade,
Rentabilidade e Retorno do Investimento Inicial.

Em analise aos indices de Lucratividade & possivel observar que a empresa se
projeta para os proximos 4 anos com uma margem de lucratividade em media de
24,03%, o que indica que a empresa disponibilizara de capital de giro suficiente para

manter o estoque e ainda fazer novos investimentos.
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Tabela 15 - indice de Lucratividade.

Lucratividade ( % ) Ano 1 Lucro Liguido x 100 35.448.00 x100=23,74%
Receita Total 149.300,00

Lucratividade ( % )Ano 2 Lucro Liquido x 100 41.258.32 x 100 = 24,03%
‘ Receita Total 171.695,00

Lucratividade (% ) Ano 3 Lucro Liguido x 100 45.381,53  x 100 = 24,03%
Receita Total 188.864,50

Lucratividade ( % ) Ano 4 Lucro Liguido  x 100 ' 49.922 55 x 100 = 24,03%
Receita Total 207.750,95

Fonte: Autor (2018).

Em se tratando da Rentabilidade a empresa apresenta suas informagdes
projetadas paras os primeiros quatro anos, onde destaca seu controle e solvéncia do
negécio, ou seja, é a proje¢éo do rendimento que apresenta a capacidade da empresa
cumprir com seus compromissos, conforme a tabela a seguir:

Tabela 16 - indice de Rentabilidade.

Rentabilidade { % ) Ano 1 Lucro Liguido x 100 35.448,00 x 100 = 22,56%
Investimento Total 157.102,00

Rentabilidade ( % ) Ano 2 Lucro Liguido x 100 41.258.32 x 100 = 23,75%
Investimento Total 173.686,68

Rentabilidade ( % ) Ano 3 Lucro Liguido x 100 45.381,53 x 100 = 24,30%
Investimento Total 186.729,97

Rentabilidade ( % ) Ano 4 Lucro Liguido  x 100 49.922 55 x 100 = 24,82%
Investimento Total 201.078,40

Fonte: Autor (2018).

De acordo com os indices de Rentabilidade, a empresa Mais Fitness apresenta
sua estimativa de renda anual em relago ao seu investimento inicial, deste modo, ela
destaca uma rentabilidade para o primeiro ano de 22,56%, no segundo ano 23,75%,
o terceiro ano 24,30% e para o quarto ano 24,82%. Diante dos percentuais
apresentados é possivel afirmar que a empresa sera capaz de a parti do seu lucro
honrar com todas as suas despesas fixa e variaveis e ainda sobrara uma margem
para cobrir o investimento inicial aplicado e capital de giro para outros investimentos.

Outro indice analisado para caracterizar a viabilidade do empreendimento é o
chamado Retorno do Investimento, que ird avaliar qual serad o tempo necessario para
a empresa recuperar o capital inicial investido no negocio.
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Tabela 17 - Retorno do Investimento.

Retorno do investimento
Ano 1 Investimento Total x 100 157.102.00 x 100/ 12 = 36,93
Lucro Liguido 35.448,00 meses

Fonte:; Autor (2018).

O Retorno do Investimento da empresa Mais Fitness esta estimado em um
prazo maximo de 36,93 meses. Neste cenario a empresa se enquadra em um
investimento de maior liquidez e menos baixos riscos 0 que torna o negécio muito
atraente para o investidor.

Fazendo uma analise geral dos indices apresentados pela empresa Mais
Fitness, constata-se que a empresa se caracteriza como um negdcio viavel, dentro do
seguimento ao qual pretende atuar, pois, destaca projecbes onde sua liquidez e
rentabilidade s&o positivas e o retorno do seu investimento inicial esta estimado em
um médio prazo, de no maximo 2 anos e 3 meses, dentro da média esperada pelo
empreendedor. Este resultado € o reflexo de estudos realizados para o conhecimento
do mercado, fornecedores, clientes, ambiente interno e externo dentre outras
informagdes necessarias para se obter fundamentagao para a proje¢éo deste negdcio.

Com base nas informagdes do Plano de negécios apresentado pela empresa,
observa-se que o empreendimento possui grandes vantagens em comparagdo com
seus concorrentes, principalmente em se tratando da localizagéo da loja, pois facilita
muito a exposi¢do dos produtos e abrange diretamente o seu publico-alvo.

Deste modo, a empresa visa explorar todas as suas vantagens transformando-
as em estiratégias de negdcios e buscar través de um atendimento de qualidade e
exceléncia a fidelizagdo de seus clientes. A expectativa do empreendedor para o seu
negoécio resume-se em qualidade no atendimento e nos produtos, lucratividade,
confiabilidade e solidez no mercado.
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5 CONCLUSAO

Através da realizacdo deste trabalho verificou-se a grande importancia e
necessidade de se elaborar um estudo prévio abrangente voltado para a aria que se
pretende atuar na implantagdo de um novo negécio. O conhecimento do mercado e
de todos os fatores que o envolvem fazem sim uma grande diferenca nos resultados
esperados pelo empreendedor.

Quando se consegue obter um conjunto de informagdes relacionadas aos seus
produtos ou servigos, clientes, fornecedores e concorrentes, torna-se mais facil
elaborar estratégias de negdcios para o alcance dos objetivos almejados. Deste modo,
o Plano de Negécios apresenta-se com uma ferramenta gerencial de grande
importancia, pois através dele é possivel reunir a gama de informagdes necessarias
para se avaliar a viabilidade ou ndo de um novo negocio.

Durante a elaboracdo deste estudo foi possivel analisar através das
informacdes fornecidas pela empresa Mais Fitness o quanto um negédcio pode ser
lucrativo e promissor quando € bem planejado e organizado. O Plano de Negécios,
torna-se essencial para o0 empreendedor em sua tomada de decisdes, pois, ele retine
todos os dados necessarios para se criar um planejamento estratégico operacional
capaz de surpreender seus concorrentes e ainda despertar o interesse e/ou
curiosidade do publico ao qual pretende atingir.

A identificagdo dos pontos positivos e negativos, das ameacas e oportunidades
do negdcio trazem uma grande vantagem para o empreendedor na implantagéo de
uma empresa. De modo geral, o Plano de Negécios proporciona uma vis&o ampla n&o
s6 do mercado ao qual o empreendedor pretende atuar, mas também, de toda a
estrutura organizacional da empresa.

Diante de todas as informagGes coletadas para a elaborac@o deste trabalho
pode afirmar que ao se elaborar um Plano de Negdcios o empreendedor consegue
obter muitas vantagens em comparagdo aos seus concorrentes, pois, além de entrar
no mercado conhecendo a fundo o ramos de atuacio ele consegue iniciar suas
atividades com estratégias inovadoras, proporcionando produtos e servicos que
atendam a real necessidade de seus clientes, oferecendo um servigo diferenciado, na
busca da conquista e fidelizagdo do publico almejado, conceito que responde
claramente a questéo que norteia este estudo.
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