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RESUMO

Este trabalho tem por objetivo elaborar um Plano de Negocios para conhecer a
viabilidade mercadoldgica e econdmico-financeira da abertura de uma empresa no ramo
de milk shake, que oferega um servigo realmente diferenciado em Campina Grade — PB.
Utilizou-se o método de pesquisa bibliografico para tomar conhecimento dos
fundamentos teoricos relacionados ao tema e também foi realizado um estudo de caso,
que possibilitou uma analise detalhada sobre a implantagdo do empreendimento. Apds a
coleta de dados, os resultados foram organizados e explicados através de Tabelas e
Graficos, a partir dos quais os resultados foram analisados. Com a elaboracdo do Plano
de Negocios, a partir do modelo oferecido pelo Sebrae, foi possivel identificar as
vantagens e desvantagens para a abertura da empresa, seus pontos fortes e fracos, quem
seria seu publico alvo, quais estratégias competitivas utilizar, os principais produtos
ofertados, sua capacidade produtiva, seus processos operacionais, estimativas de
faturamento, custos e oportunidades de lucro. Com isso, o estudo foi concluido com a
analise da viabilidade da empresa, que se mostrou favoravel, lucrativa e rentavel,
apresentando perspectivas de crescimento no mercado em que atuara, com perspectiva
de obtencdo de retorno do seu investimento dentro de um periodo de aproximadamente
dois anos, caso consiga operar com os indicadores de viabilidade positivos e dentro das

estimativas estudadas neste trabalho.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Plano de Negocios, Viabilidade Economico-

Financeira.
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ABSTRACT

This work aims to develop a Business Plan and analyze the marketing, financial and
economic Feasibility to open a company in the business of milk shake at Campina
Grande - PB. Is was used the method of research literature to be aware of the theoretical
foundations related to the subject and was also performed a case study, which allowed a
detailed analysis on the implementation of the project. After data collection, the results
were organized and explained through tables and charts, from which the results were
analyzed. With the development of the Business Plan, it was possible to identify the
advantages and disadvantages for the enterprise, its strengths and weaknesses, who
would be your target audience, which use competitive strategies, the main products
offered, production capacity, operational processes estimates of revenues, costs and
profit opportunities. Thus, the study was completed with the analysis of the viability of
the company, which proved favorable, lucrative and profitable, with growth prospects in
the market it will serve, with the prospect of obtaining return on your investment within
a period of approximately two years if it can operate with viability indicators positive

and within estimates studied in this work

Keywords: Entrepreneurship, Business Plan, Economic and Financial Feasibility.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo ¢ um tema que nos ultimos anos vem ganhando espaco e
importancia, devido ao crescente nimero de novos negocios. As constantes mudancas
no mercado e na economia nacional e mundial certamente refletiram na necessidade de
que empresas e pessoas se adaptassem a novos parametros para acompanhar e manter-se
inseridos no mercado.

Inimeros fatores influenciaram na consolidacao do empreendedorismo como um
fenomeno global. Em virtude das crises que ocorreram na economia, houve uma
reducdo nas ofertas de emprego, a remuneragdo passou a ser gradativamente menor € o
trabalho desvalorizado. Os produtos e servigos, cada vez mais diferenciados, tornaram-
se substancialmente caros e, diante das altas taxas de desemprego, as pessoas, no Brasil
e no mundo inteiro, passaram a sentir a necessidade de buscar uma forma de gerar renda
propria para sobreviver em meio as dificuldades encontradas.

Foi basicamente a partir desse momento que comegaram a surgir novos
empreendimentos, em sua maioria de pequeno porte, como sendo o passo inicial para a
chamada “era empreendedora” que para Dornelas (2007, 2012), os empreendedores
passam a conseguir eliminar as barreiras comerciais € também culturais, minimizando
distancias, contribuindo com a globalizacdio e¢ dando novas formas aos conceitos
econdmicos e as relagdes de trabalho, além de contribuir para a gera¢do de novos
empregos e de riqueza, para a sociedade como um todo.

Porém, ¢ importante ressaltar que a abertura de um empreendimento novo no
mercado, ndo implica, necessariamente, em garantia de sucesso e fonte de lucros para o
proprietario. O cendrio atual € bastante competitivo, sendo caracterizado pela existéncia
de varios empreendimentos similares e as empresas precisam lutar pelo seu espago no
mercado. Para tanto, € essencial que o empreendedor tenha atrelado ao seu negdcio um
bom planejamento estratégico, que de fato o auxilie na tomada de decisdes e no melhor
desempenho das tarefas.

Muitos estudos revelam um alto indice de mortalidade de novos
empreendimentos, pois normalmente o empreendedor ndo se encontra em estado de
alerta para fatores importantes como os pontos fortes e fracos da sua empresa, as
oportunidades e as ameacas advindas do ambiente externo, a falta de experiéncia no

ramo, localiza¢do inadequada, falta de planejamento financeiro e, por fim, a inadequada
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qualificagdo de seus funcionarios. Diante dessas dificuldades entra em cena, uma
ferramenta extremamente relevante, que orienta o empreendedor na tomada de todas as
decisdes e na diminuicao de riscos e fracassos, que ¢ exatamente Plano de Negocios.

O plano de negbcios ¢ um instrumento que pretende estruturar as principais
atividades de uma empresa, contribuindo para uma andalise da viabilidade do negdcio
pretendido antes de coloca-lo em pratica, evitando as possibilidades de desperdicio de
recursos, de esforcos e de tempo em algo que ndo seja vidvel. De acordo com Salim
(2005, p.3), o plano de negocios ¢ “um documento que contém a caracterizacdo do
negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia no
mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

No presente trabalho, o ambiente de estudo compreende todas as esferas
envolvidas na abertura da “Mister Shake”, com a proposta de trazer para a cidade de
Campina Grande, Paraiba, uma loja especializada na venda de milk shake com sabores
diferenciados, além de oferecer um espago atrativo e divertido para seus clientes
desfrutarem de uma bebida saborosa, nutritiva, saudavel e refrescante.

Perante os aspectos que precisam ser analisados para evitar possiveis falhas e
fatores que levem ao fracasso da ideia, justifica-se a elabora¢do do plano de negocios
para a abertura da empresa como uma ferramenta de apoio a tomada de decisdo, com a
finalidade de utilizd-lo para garantir o bom desempenho e a sobrevivéncia do
empreendimento, de modo a possibilitar, em momento posterior, a busca pela lideranga
no mercado de atuacdo, com um excelente padrdo de qualidade.

Em meio a esta perspectiva, foi delineado o seguinte problema de pesquisa:

serd viavel a abertura da empresa de milk shake na cidade de Campina Grande?

1.1 Objetivos

% Geral

Para elucidar a questdo que norteou o estudo, foi estabelecido o seguinte
objetivo geral:

Elaborar um Plano de Negocios para conhecer a viabilidade mercadologica e
econdmico-financeira da abertura de uma empresa no ramo de milk shake, que ofereca

um servico realmente diferenciado em Campina Grande — PB.
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«  Especificos

- Analisar o mercado, envolvendo os provaveis clientes, fornecedores e
concorrentes;

- Tragar estratégias competitivas que conquistem os clientes e levem a empresa a
se manter lider no mercado de atuagao;

- Construir um plano operacional abrangendo a organizagao e gestdo do negocio;

- Definir um planejamento financeiro para verificar a viabilidade do

empreendimento.

1.2 Estrutura do Relatorio

Para atingir os objetivos aos quais se propds, o presente trabalho encontra-se
subdividido em cinco capitulos. O primeiro capitulo refere-se a Introdugdo, onde ¢
realizada uma breve abertura sobre o tema empreendedorismo e, em seguida, sdo
expostas a justificativa do trabalho, o problema de pesquisa e os objetivos gerais e
especificos.

O segundo capitulo corresponde & Fundamentacdo Teorica e discorre sobre o
tema empreendedorismo, sua evolugao conceitual e pratica, o perfil empreendedor e
sua tipologia, o processo empreendedor e, por fim, conceituacdes e elementos
constitutivos do processo de elaboracao do Plano de Negocios.

O capitulo trés expde a Metodologia utilizada no trabalho, a tipologia da
pesquisa, seu universo e amostra, os procedimentos de coleta de informacgdes,
tabulagdo, organizagdo e tratamentos dos dados.

Na Apresentacao e Discussao dos Resultados, explanada no capitulo quatro, esta
exposto o Plano de Negocios propriamente dito, sendo a ferramenta principal de
contribui¢do deste trabalho. No capitulo cinco encontram-se as Consideragdes Finais do

estudo, que validam a problematica da pesquisa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo: Evolucao Conceitual e Pratica

A origem da palavra empreendedorismo se perde no tempo, apesar de ter quase
trés séculos de existéncia. Sua definicdo em nivel de mundo ¢ antiga e cheia de
interpretagdes para o tema. “Se considerarmos a evolucdo humana, pode-se dizer que o
homem primitivo ja possuia uma veia empreendedora, pois naquela época era
necessario que ele construisse diversas ferramentas para ajudar na sua sobrevivéncia.”
(ALFREDO, 2009, p.1)

O que antes era apenas voltado a esforcos para sobrevivéncia e demonstragao do
conhecimento acumulado ao longo dos séculos, tornou-se algo que ganhou contornos
economicos. Dornelas (2012) faz em uma de suas obras uma analise historica do
surgimento do empreendedorismo. Segundo o autor, o primeiro exemplo de
empreendedorismo pode ser creditado a Marco Polo, que tentou estabelecer uma rota
comercial para o Oriente, assinando um contrato com um capitalista com a inten¢do de
vender suas mercadorias. Na Idade Média o termo empreendedor foi empregado para
caracterizar aquele individuo que gerenciava grandes projetos de producdo e que nao
assumia riscos excessivos.

A primeira relagdo efetiva estabelecida entre assumir riscos € o0
empreendedorismo ocorreu no século XVII, quando se firmou um acordo entre o
governo e o empreendedor para a execugdo de servigo ou fornecimento de um produto,
onde os precos eram fixados e os lucros ou prejuizos resultantes destas atividades eram
destinados exclusivamente aos empreendedores (HISRICH, 2009).

A partir das varias defini¢des e atribuigdes sobre o empreendedor naquela época,
ocorreu que, no final do século XIX e inicio do século XX, os empreendedores foram
comparados e confundidos com os administradores e/ou gerentes, “sendo analisados
meramente sob o ponto de vista econdmico, como aqueles que organizam a empresa,
pagam os empregados, planejam, dirigem e controlam a ag¢des desenvolvidas na
organizagdo” (DORNELAS, 2012, p. 20).

Por conseguinte, tornou-se necessario analisar, mesmo que rapidamente, as

diferencas e similaridades entre administradores e empreendedores:

“[...] Todo empreendedor necessariamente deve ser um bom administrador
para obter o sucesso, no entanto, nem todo bom administrador ¢ um
empreendedor. O empreendedor tem algo a mais, algumas caracteristicas e
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atitudes que o diferenciam do administrador tradicional [...]” (DORNELAS,
2012, p.21)

“A palavra empreendedor (enterpreneur) tem origem francesa e quer dizer
aquele que assume riscos e comec¢a algo novo” (DORNELAS, 2012, p. 19). O autor
ainda acrescenta que “o empreendedorismo ¢ o envolvimento de pessoas e processos
que, em conjunto, levam a transforma¢do de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementagdo destas oportunidades leva a criagdo de negocios de sucesso”
(DORNELAS, 2012, p.28).

Kirzner (1973) apud Dornelas (2012, p.28) conceitua o empreendedor como
“aquele que cria um equilibrio, encontrando uma posicao clara e positiva em um
ambiente de caos e turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem presente”.

No Brasil, os primeiros relatos empreendedores surgiram a partir do século
XVII, quando os portugueses passaram a ocupar nossas terras, percebendo a imensidao
e o potencial de exploragdo do territorio. Um dos primeiros grandes empreendedores do
Brasil foi Irineu Evangelista de Sousa, o Bardo de Maua, responsavel por diversos
empreendimentos, a exemplo da fabricagdo de guindastes, prensas, armas ¢ tubos para
encanamento de agua, dos engenhos de agucar, da implantagdo da primeira ferrovia
brasileira e de uma companhia de gés para iluminacao publica. (HENRIQUE, 2009).

Acredita-se que o empreendedorismo no Brasil passou a ganhar forca e a se
popularizar na década de1990, com a abertura da economia. Para alinhar-se com o resto
do mundo, o Brasil precisou iniciar um processo de transformagdo na sua economia,
implicando na necessidade de modernizacdo de empresas de todos os tamanhos e
setores, como condi¢do primordial para competir e voltar a crescer.

Nesse contexto, o governo deu inicio a uma série de reformas para controlar a
inflacdo e ajustar a economia e, em poucos anos, o pais melhorou o seu nivel de
estabilidade e planejamento, conseguindo gerar, inclusive, novos postos de trabalho. O
empreendedorismo ganhou ainda mais for¢a com a entrada em vigor da Lei Geral da
Micro e Pequena Empresa, em 2007 e da Lei do Microempreendedor Individual, em
2008.

Conforme argumentado pela literatura pertinente:

“[...] discursar sobre empreendedorismo no Brasil significa refletir a respeito
de micro e pequenas empresas (MPEs). Esse segmento empresarial ¢
responsavel por 28% do faturamento, 20% do Produto Interno Bruto (PIB) e
52% dos empregados com carteira assinada. Além disso, representa cerca de
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99% das empresas existentes no pais”. (SEBRAE — SP, 2006; SEBRAE,
2011 apud ANDRADE, 2012, p.5).

Para acompanhar e entender melhor a evolugdo empreendedora no nosso pais,
Andrade (2009) cita em sua obra os principais marcos historicos de estimulo ao

empreendedorismo a partir da década de 1980, conforme Figura 1.

1984 | Implantacdo do primeiro Estatuto da Microempresa (Lein. 7.256, de 27 de novembro
de 1984)

1988 | Inclusdo das micro e pequenas empresas na Constituicdo Federal de 1988, que proporcionou
a garantia do tratamento diferenciado.

1990 | Criagéo do Sebrae - Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, em 1990, a partir
da transformagdo do Cebrae, Centro Brasileiro de Assistencia Gerencial a Pequena
Empresa, que tinha sido implantado em 1972.

Criagdo de linhas especiais de crédito no BNDES, Caixa Econdmica Federal e Banco do Brasil.

Criagdo de diversos programas especiais nos anos 1990, como o Programa de Geragdo de
Emprego e Renda - PROGER, coordenado pelo Ministério do Trabalho e do Emprego e
financiado pelo fundo de Amparo ao Trabalhador - FAT, que integra aspectos de capacitagio
gerencial, assisténcia técnica, participagdo social e aopio crediticio, fortalecendo as micro e
pequenas empresas formais e informais.

Programa Brasil Empreendedor, que proporcionou capacitagdo e apoio financeiro, além de
grande exp osi¢do na midia, sensibilizando a populagdo para a importancia das M PEs e do
empreendedorismo (Fonte: IBGE, 2003)

1996 | Instituicdo do Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribui¢des das
M icroempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte - SIMPLES, por meio dalein. 9.317, de 5 de
dezembro de 1996.

1999 | Implantacdo do Estatuto da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte, por meio da
Lein. 9.841, de 5 e outubro de 1999.

Estabelecimento do Forum Permanente das M icroempresas e Empresas de Pequeno Porte,
demonstrando a relevancia das micro e pequenas empresas para a evolugdo da economia
nacional.

2006 | Aprovagdo da Lei Geral das Pequenas Empresas, em 14 de desembro de 2006
(Lei Complementar n. 123/2006)

Figura 1: Marcos Historicos de Estimulo ao Empreendedorismo.
Fonte: Andrade (2012, p.19)
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Constata-se que atualmente, o empreendedorismo ¢ um fendomeno global. No
mundo todo, o numero de empresas que surgem a cada ano cresce de forma
impressionante. A sociedade estd percebendo que o desenvolvimento das habilidades
empreendedoras as pessoas em melhores condi¢des para enfrentar um mundo em
constante mutagdo e oferece vantagens também aqueles que preferem disputar a corrida
pelo emprego. Exemplos de todo o mundo mostram que cidades e regides ndo precisam
se vitimar pelo passado e tradigdes, sendo capazes de alterar sua vocagdo e atingir niveis
elevados de atividade e qualidade de vida (DOLABELA, 2008).

Segundo Dornelas (2012, p.9):

“[..] o momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois
sdo os empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais,
encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos econdmicos,
criando novas relagdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas
e gerando riqueza para a sociedade”.

Percebe-se, a partir desse posicionamento do autor, que o empreendedorismo
contribui significativamente para a economia, tanto no ambito do crescimento
econdmico, como também na geracdo de emprego e renda. Scherma (2010, p.2) faz uma
relacdo deste fato com a obra de Schumpeter, argumentando que “os empreendedores
sdo a for¢ca motriz do crescimento econdmico, ao introduzir no mercado inovagdes que
tornam obsoletos os produtos e as tecnologias existentes”. Portanto, a contribui¢do dada
pelo empreendedor acontece notoriamente pelo fator inovagdo e pela concorréncia no
mercado, que faz a atividade crescer e se expandir cada dia mais, gerando novos
empreendimentos, novos produtos e servigos, novos empregos € elevando o nivel da
renda, exercendo o empreendedorismo papel importante e de destaque no

desenvolvimento economico das nagoes.

2.2 O Empreendedor: Conceituacio, Perfil e Tipologia

A literatura pertinente mostra que nao ha um modelo unico de empreendedor ou
uma definicdo padrdo. No entanto, existem alguns conceitos classicos que sdo usados
como referéncia e que devem ser considerados validos. Para Oliveira Filho (2009, p.

11):
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“[...] empreendedor ¢ o termo utilizado para qualificar, ou especificar,
principalmente, aquele individuo que possui uma forma especial, inovadora,
de se dedicar as atividades de organizacdo, administragdo, execucao;
principalmente na geragao de riquezas, na transformacao de conhecimentos e
bens em novos produtos”.

A palavra “empreendedor” ¢ utilizada por Dolabela (2008, p. 60) para designar
“as atividades de quem se dedica a geracdo de riquezas, seja na transformacdo de
conhecimentos em produtos ou servigos, na geracdo do proprio conhecimento ou na
inovagdo em areas como marketing, producdo, organizacao etc”. Ainda segundo
Dolabela (2008, p. 61), “o empreendedor deve ser alguém capaz de desenvolver uma
visdao, mas nao sO. Deve saber persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores,
convencé-los de que sua visdo poderd levar todos a uma situagdo confortavel no
futuro”.

Dornelas (2007), em seus estudos, constatou que em qualquer defini¢ao de
empreendedor constavam aspectos comuns € que o caracterizavam como alguém que
possuia iniciativa para criar um novo negocio com paixao, utilizando recursos de forma
criativa e transformadora, aceitando os riscos ¢ as possibilidades de fracasso.

O perfil do empreendedor, de acordo com Oliveira Filho (2009, p.22) “¢ ser
ousado, criativo, inovador, correr riscos, ter uma percepcao agucada das coisas, ter uma
visdo de futuro, saber realmente o que quer, ser critico, controlador e persistente”.
Considerando o empreendedorismo como um processo, que se desenvolve ao longo do
tempo, pode-se observar que ele ¢ significativamente afetado por fatores individuais,
grupais e sociais. (OLIVEIRA FILHO, 2009). Os fatores individuais sdo relacionados
aqueles empreendedores que possuem autoconfianga e tem disposi¢do e energia para
correr riscos. Ja os fatores grupais, estdo voltados para os empreendedores que recebem
incentivos, seja de familiares e amigos ou do ambiente em que estdo expostos. Os
fatores sociais, ndo menos importantes, estdo relacionados as politicas governamentais
favoraveis a criacao de novos empreendimentos.

Filion (1997 apud Dolabela, 2008) acredita que as caracteristicas do
empreendedor variam de acordo com as atividades que ele executa e essas agdes
envolvem a identificacdo de oportunidades e das atividades envolvidas na exploragdo e
desenvolvimento do futuro negocio. Partindo dessa ideia, ¢ possivel identificar varios
comportamentos do empreendedor como, por exemplo, saber ouvir, saber estar atento,
saber interpretar e analisar as informagdes do mercado, elaborar um planejamento de

acdes futuras, tragar objetivos, dentre muitos outros.
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Dornelas (2007), em seu livro “Empreendedorismo na Prética”, cita que foram
realizados muitos estudos relacionados a identificagdo das caracteristicas do
empreendedor, tendo sido possivel destacar algumas mais marcantes e comuns em

diversos autores e pesquisadores, conforme compiladas na Tabela 1.

Tabela 1 - Principais Caracteristicas Empreendedoras (por varios autores)

Ano | Autor Principais caracteristicas empreendedoras encontradas
1848 | Mill Assumir riscos

1917 | Weber Autoridade formal

1934 | Schumpeter Inovacdo, iniciativa

1954 | Sutton Desejo de responsabilidade

1959 | Hartman Autoridade formal

1961 | McClelland Assumir riscos, necessidade de realizacdo, otimismo,

relacionamento (afiliacdo), poder, autoconsciéncia

1963 | Davids Ambic¢do, desejo de independéncia, responsabilidade,
autoconfianca
1964 | Pickle Foco, relacionamento, habilidade de comunicacao,

conhecimento técnico

1969 | Gould Percepcao de oportunidade, motivado pela realizagao
1969 | Wainer & Rubin Realizagdo, poder e afiliacao

1970 | Collins & Moore Satisfagdo e prazer pelo que faz

1970 | Hornaday & Bunker Necessidade de realizagdo, inteligéncia, criatividade,

iniciativa, liderancga, desejo de ganhar dinheiro, desejo
de reconhecimento, orientacao a realizagdo, poder,
tolerdncia as incertezas

1971 | Palmer Mensurag¢ao do risco

1971 | Hornaday & Aboud Necessidade de realizag¢do, autonomia/independéncia,
historico familiar, agressividade, poder,
reconhecimento, inovagao, independéncia

1972 | Draheim Experiéncia, credibilidade
1972 | Howell Influéncias (modelos e referéncias)
1973 | Winter Necessidade de poder

1974 | Borland Autocontrole




1974
1977
1978

1979
1980
1980

1980

1981

1981

1981

1982

1982

Liles
Gasse

Timmons

DeCarlo & Lyons
Brockhaus
Hull, Bosley & Udell

Sexton

Hisrich & O’Brien

Mescon & Montanari

Welsch & White

Dunkelberg & Cooper

Welsch & Young
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Necessidade de realizagao
Orientado a valores pessoais

Foco/centrado, autoconfianga, orientado a meta, risco
calculado, autocontrole, criatividade, inovacao

Realizacao, independéncia e lideranga
Propensdo a assumir riscos

Interesse em fama e dinheiro, autocontrole, propensao a
assumir riscos, criatividade, realizagao

Energia/ambicao, reagdo positiva ao fracasso
(superacao)

Autodisciplina, perseveranga, desejo de sucesso,
orientado pela acdo, orientado a metas

Realizacao, autonomia, dominancia, controle ¢
organizagao

Necessidade de controlar, busca por responsabilidade,
autoconfianga, assume desafios, risco calculado

Orientado ao crescimento, senso de independéncia,
especializagdo

Autocontrole, maquiavelismo, autoestima, arrume
riscos, aberto a inovag¢ao, otimismo

Fonte: Dornelas (2007, p. 2-3)

Conforme mostrado na Tabela 1, ¢ possivel notar que, apesar do grande nimero

de defini¢oes dos diversos autores, o contexto e o sentido relacionado as caracteristicas

do empreendedor seguem uma mesma linha de pensamento. O Gréafico 1 a seguir

confirma esta afirmacdo e mostra as caracteristicas mais citadas e marcantes dos

empreendedores. Nao existe um unico perfil empreendedor, como também nao ha um

nimero de caracteristicas exigidas para tal. O fato ¢ que qualquer pessoa pode

desenvolver ou apresentar caracteristicas empreendedoras e realizar seus projetos,

desde que sejam tomadas as decisdes e precaugdes corretas, visando um bom resultado

futuro.
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Grafico 1 — Caracteristicas dos empreendedores mais citadas pelos
pesquisadores
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Fonte: Dornelas (2007, p. 4)

Diante do exposto, conclui-se, pois, que nao existe uma defini¢ao unica e padrao
para o termo empreendedor. Na realidade, s@o intimeras as caracteristicas que podem
ser atribuidas aqueles que apresentam uma veia empreendedora. Todavia, algumas
pesquisas ja realizadas tornaram possivel categorizar e conhecer melhor o contexto
socioecondmico no qual os tipos de empreendedores se inserem e atuam, além dos seus
comportamentos, praticas mais comuns € suas motivacoes.

Dornelas (2007, p. 11-15) relaciona em uma de suas obras literarias oito tipos de
empreendedores, a saber: o empreendedor nato (mitologico), o empreendedor que
aprende (inesperado), o empreendedor serial (cria novos negocios), o empreendedor
corporativo, o empreendedor social, o empreendedor por necessidade, o empreendedor
herdeiro e por fim, o “normal” (planejado). A pesquisa elaborada pelo autor apresenta
uma amostra de 399 empreendedores, sendo considerada uma amostra suficiente, em
termos quantitativos, para a identificacao dos tipos que serdo apresentados a seguir.

Dornelas (2007, p.11-12) afirma que os empreendedores natos “geralmente sdo
os mais conhecidos e aclamados. Suas historias sdo brilhantes e, muitas vezes,

comegaram do nada e criam grandes impérios”. Acrescenta ainda que ‘“suas referéncias

Positivismo
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e exemplos a seguir sdo os valores familiares e religiosos, € eles mesmos acabam por se
tornar uma grande referéncia”.

O empreendedor que aprende, também chamado de inesperado, ¢ um tipo
comum e, de acordo com Dornelas (2007, p.12) “¢ normalmente uma pessoa que,
quando menos esperava, se deparou com uma oportunidade de negdcio e tomou a
decisdo de mudar o que fazia na vida para se dedicar ao negocio proprio”. Geralmente,
declara o autor, “¢ uma pessoa que nunca pensou em ser empreendedor, que antes de se
tornar um via a alternativa de carreira em grandes empresas como a unica possivel”.

O empreendedor serial, por sua vez, ¢ aquele que cria novos negocios. Dornelas

(2007, p.12 - 13) afirma:

“o empreendedor serial ¢ aquele apaixonado ndo apenas pelas empresas que
cria, mas principalmente pelo ato de empreender. E uma pessoa que nio se
contenta em criar um negocio e ficar a frente dele até que se torne uma
grande corporagdo. Como geralmente é uma pessoa dindmica, prefere os
desafios e a adrenalina envolvidos na criagdo de algo novo a assumir uma
postura de executivo que lidera grandes equipes”.

O empreendedor corporativo vem ganhando mais destaque em virtude da
indispensabilidade das empresas de se renovarem.
“Sdo geralmente executivos muito competentes, com capacidade gerencial e
conhecimento de ferramentas administrativas. Trabalham de olho nos
resultados para crescer no mundo corporativo. Assumem riscos e¢ t€ém o
desafio de lidar com a falta de autonomia, j& que nunca terdo o caminho
100% livra para agir. Isso faz com que desenvolvam estratégias avangadas de
negociacdo. Sao habeis comunicadores e vendedores de suas ideias.

Desenvolvem seu networking dentro e fora da organiza¢do”. DORNELAS
(2007, p.13)

O empreendedor social estd voltado para causas sociais e projetos que tragam
resultados positivos para o bem dos outros. “Tem como missao de vida construir um
mundo melhor para as pessoas. Envolve-se em causas humanitirias com
comprometimento singular. Tem um desejo imenso de mudar o mundo criando
oportunidades para aqueles que ndo tém acesso a elas”. Além disso, “de todos os tipos
de empreendedores ¢ o Uinico que nao busca desenvolver um patrimonio financeiro, ou
seja, ndo tem como um de seus objetivos ganhar dinheiro”. (DORNELAS, 2007, p.14)

O empreendedor herdeiro ¢ aquele que segue com o negocio da sua familia,
“aprende a arte de empreender com exemplos da familia e geralmente segue seus

passos. Muitos comegam bem cedo a entender como o negocio funciona e a assumir
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responsabilidades na organizagdo, e acabam por assumir cargos de dire¢do ainda
jovens” (DORNELAS, 2007, p.15).

Por fim, o0 mesmo autor apresenta o empreendedor “normal”, ou planejado. Ele
¢ considerado como “o empreendedor que faz a licdo de casa, que busca minimizar os
riscos, que se preocupa com os proximos passos do negocio, que tem uma visao de
futuro clara e que trabalha em fun¢ao de metas” (DORNELAS, 2007, p.15).

Ha ainda algumas novas defini¢cdes de tipos de empreendedores que merecem
comentario. Marcos Hashimoto cita varios tipos, dentre eles o “Franchisepreneur”, que
consiste nos empreendedores de franquia. De acordo com Hashimoto (2013, p.1) “esses
empreendedores geralmente tém mais de uma unidade de uma franquia e conseguem
influenciar o franqueador a adotar inovagdes e promover mudangas na rede”.

O “Sidepreneur”, também conhecido como “plano B”, ¢ uma espécie de
empreendedor que trabalha formalmente numa empresa e tem seu negodcio a parte,
geralmente atua apenas como investidor e ndo compromete seu emprego. “Costuma ser
uma etapa inicial para testar o negdcio antes de tomar a decisdo de abandonar o
emprego”. HASHIMOTO (2013, p.1)

Outro tipo de empreendedor ¢ constituido pelas mulheres, conhecido como
“Fempreneur”. No Brasil, elas representam um numero consideravel de
empreendedoras, normalmente iniciam a atividade como forma de obter uma renda
complementar e adotam um modelo de gestdo baseado no seu relacionamento pessoal.

Vale citar, por fim, os empreendedores da terceira idade, “elderpreneur”, que
sdo aquelas pessoas aposentadas que desejam continuar trabalhando, tanto para ndo se
sentir inativas, como também em busca de uma renda extra. Em boa parte dos casos,
“Tém a seu favor uma ampla experiéncia e vivéncia no mercado em que atuam e boas

reservas financeiras”. (HASHIMOTO, 2013, p.1)

2.3 O Processo Empreendedor

Se for considerado que os atuais empreendimentos, em sua maioria devem ser €
sao bem sucedidos, entdo deve-se considerar que o estudo do empreendedorismo
permite enquadra-lo como sendo um processo. “Ao ver o empreendedorismo como um
processo em andamento, desperta-se a aten¢do para as principais atividades que os

empreendedores devem executar na medida em que prosseguem com seus esfor¢os para
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transformar as ideias de novos produtos ou servicos em negdcios de sucesso”.
(OLIVEIRA FILHO, 2009, p.33)

Conforme Hisrich (2009), a busca de um novo empreendimento envolve muito
mais do que a simples solu¢ao de problemas em uma posicdo administrativa de uma
empresa. Por exemplo, o empreendedor necessita encontrar, avaliar e desenvolver uma
oportunidade e, para que isso acontega, ele precisa incorporar as quatro fases do
processo empreendedor. Segundo Hisrich (2009, apud Dornelas, 2012), as quatro fases
do processo empreendedor consistem em: (1) identificar e avaliar a oportunidade, (2)
desenvolver o plano de negocios, (3) determinagdo e captagdo dos recursos necessarios
e (4) gerenciar a empresa criada.

A identificagdo e a avaliagdo da oportunidade sdo tarefas dificeis de serem
executadas. E comum que aparecam boas oportunidades diante de nossos olhos. Porém,
nem sempre elas recebem a devida importancia. E papel do empreendedor ter a
percepcao, o conhecimento e a atencgdo para tornar aquela oportunidade em um negdcio
potencial que gere valor econdmico e se torne essencial para seu publico. Muitos
empreendimentos que surgem estdo partindo de uma pesquisa de mercado informal, da
troca de ideias entre clientes, consumidores, como também de negodcios do mesmo
ramo ou parecido.

“Esse processo de avaliacdo envolve prestar atencdo a extensao da oportunidade,
seu valor real e seu valor percebido, seus riscos e possibilidades de retorno, sua
adequagdo as habilidades e metas pessoais do empreendedor e ao diferencial da
oportunidade em seu ambiente competitivo”. (HISRICH, 2009, p. 34).

Identificada e definida a oportunidade, o segundo passo € o desenvolvimento do
plano de negocios, sendo esta a fase mais demorada do processo empreendedor. “Ela
envolve varios conceitos que devem ser entendidos e expressos de forma escrita, em
poucas paginas, dando forma a um documento que sintetiza toda a esséncia da empresa,
sua estratégia de negdcio, seu mercado e competidores, como vai gerar receitas e
crescer etc”. (DORNELAS, 2012, p. 34).

“Um bom plano de negodcios ndo s6 ¢ importante no desenvolvimento da
oportunidade, como também ¢é essencial na determinacdo dos recursos necessarios, na
obtencdo desses recursos € na administragdo bem-sucedida do empreendimento
resultante”. (HISRICH, 2009, p.35).

A identificagdo e determina¢do dos recursos necessarios para viabilizar a

oportunidade sdo consequéncias da elaboragdo do plano de negdcios. O empreendedor
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ird se deparar com a necessidade de reunir recursos e informacdes basicas que dizem
respeito ao mercado, a questdes juridicas, sobre quem serdo os socios, os funcionarios e
onde ele ird buscar recursos financeiros para tudo isso. “Obter esses recursos ¢ uma das
fases cruciais do processo empreendedor. Caso contrario, ndo importa se a
oportunidade, ideia, produto ou servigo seja atraente ou boa, pois ndo dara em nada”.
(OLIVEIRA FILHO, 2009, p. 31).

Hisrich (2009) complementa que é necessario, ¢ de extrema importancia, avaliar
cuidadosamente os riscos associados a recursos insuficientes ou inadequados, sendo de
fundamental importancia tomar cuidado para nao desprezar a quantidade e a variedade
dos recursos necessarios.

Apbs obter os recursos, o empreendedor deve usa-los na implementagdo, que,
embora pareca ser a mais fécil de todas, na realidade ndo ¢. Oliveira Filho (2009)
comenta ainda que administrar o novo negocio e transforméa-lo numa empresa lucrativa
requer funciondrios talentosos e motivados, sendo essencial definir de forma clara as
tarefas dos socios e dos funcionarios, possibilitando uma comunicag¢do entre todos e,
consequentemente, um bom desenvolvimento das atividades da empresa.

“O estilo de gestdo do empreendedor na pratica deve reconhecer suas limitacdes
e saber, antes de qualquer coisa, recrutar uma excelente equipe de profissionais para
ajuda-lo a gerenciar a empresa, implementando ag¢des que visem a minimizar oS
problemas, e identificando o que ¢ prioridade e o que ¢ critico para o sucesso do

empreendimento” (DORNELAS, 2012, p. 35).

2.4 Plano de Negodcios: Conceituaciio, Elementos Constitutivos e o Processo de
Elaboracao

H4 pouco tempo atras, elaborar um plano de negodcios para a abertura de uma
empresa, ou mesmo para uma ja existente, era considerada uma pratica desnecessaria,
longa e que ndo tinha forte influéncia no nascimento ou no crescimento do negdcio.
Muitos empreendedores que iniciaram seus negocios sem um verdadeiro plano
acabaram sendo vitimas de armadilhas e erros que poderiam ser evitados no inicio de
vida da empresa.

Na obra de Wildauer (2010, p.37) o plano de negocios ¢ tido como:
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“[...] um documento no qual o empreendedor apresenta, em linguagem formal
e objetiva, o negdcio que quer conceber e apresentar para seus parceiros,
socios e futuros investidores, passando a estes a visdo, a missdo e 0s
objetivos do empreendimento, apresentando o plano operacional (como irdo
funcionar as ideias), o plano de marketing (para divulgag¢ao das ideias), o
plano financeiro (para a captagdo, manutencdo e distribuicdo de verbas), e o
plano juridico (como respeitara ¢ observara as leis e regulamentos do setor),
de modo a facilitar seu entendimento ¢ sua aceitacdo por parte dos
interessados”.

Como afirmam Biagio e Batocchio (2012, p.xi) “o plano de negdcios tem se
revelado o mais completo e indispensavel instrumento de planejamento para as micro e
pequenas empresas, tanto nos primeiros momentos de atividade quanto no balizamento
dos resultados depois de alguns anos de atuacdo no mercado”. Na obra de Oliveira
Filho (2009), o plano de negocios é considerado como uma espécie de documento vivo,
que sofre alteragdes com frequéncia, de acordo com o desenvolvimento e crescimento
do negdbcio.

E interessante saber que o plano de negdcios destina-se a varios publicos, ndo sé
para investidores e bancos, sendo apropriado tanto para pequenos empreendimentos,
como a abertura de um saldo de beleza, como também para reformular estratégias de
uma empresa de grande porte, ja em atividade ha algum tempo. A obra de Oliveira Filho
(2009) especifica melhor o publico, citando os parceiros, os bancos, os investidores,
mantenedoras de incubadoras de empresas, fornecedores, socios e clientes.

Levando em considerag@o os objetivos do plano de negdcios, Biagio e Batocchio

(2012, p. 4) compartilham que:

“O plano de negodcios permite avaliar os riscos e identificar solu¢des; definir
pontos fortes e fracos da empresa em relagdo aos concorrentes; conhecer as
vantagens competitivas da empresa; identificar aquilo que agrega valor para o
cliente, ou seja, quais caracteristicas os clientes procuram nos produtos e
servicos e pelas quais estdo dispostos a pagar; planejar e implantar uma
estratégia de marketing voltada para a empresa e avaliar investimentos;
identificar as necessidades de absorcdo de novas tecnologias e novos
processos de fabricag@o; e calcular o retorno sobre o capital investido, a
lucratividade e a produtividade”.

A atitude de elaborar um plano de negdcios justifica-se pelo fato de existir
inimeros beneficios que vao agregar valor ao futuro negdécio e tornd-lo um
empreendimento forte. A literatura atinente revela que o plano de negocios guia a
empresa na sua atuagdo, levando o empreendedor a pensar no longo prazo, avaliar os
riscos € as novas oportunidades, dando um suporte adequado para a tomada de decisdes.

“Por essas razdes, o plano de negocios ¢ classificado como uma importante ferramenta
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de gestao estratégica, apoiando o planejamento e o processo de decisdo sobre o futuro
da empresa, tendo como base o histérico e a situacdo atual em relagdo ao ambiente
externo e interno onde a organizagdo estd inserida” (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012,
p.4).

Devido a grandeza de sua utilizagdo, o plano de negocios acaba sendo uma
ferramenta flexivel e dindmica, podendo assumir varias formas em sua estrutura de
acordo com a finalidade com a qual ele sera elaborado. “Como cada negodcio tem suas
particularidades e semelhangas, ndo existe um padrao especifico ou estrutura rigida para
escrever um plano de negocios, sendo praticamente impossivel definir um modelo
universal e aplicado a qualquer empreendimento” (OLIVEIRA FILHO, 2009, p.131).

Pensando nesse contexto, ¢ preciso compreender que, apesar do dinamismo
presente na estrutura do plano de negocios, ele precisa ter suas etapas organizadas numa
sequéncia logica, para que o empreendedor consiga entender como a empresa deve ser
organizada, quais devem ser seus objetivos, seu mercado, seus produtos e servigos, seu
publico alvo e, por fim, sua situagdo financeira. A Figura 2 demonstra as questdes que o
empreendedor precisa responder ao longo da elaboracdo do plano de negdcios, que
tratam de questionamentos fundamentais que irdo auxiliar e direcionar o empreendedor

na perfeita transformagdo de sua ideia em realidade.

Queretorno
terel sobre meu
investimento?

Fonte: Adaptado de Salim, C.S et AL (Ano, p.197)
Figura 2 — Dicas para a Elaboragao do Plano de Negocios
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Partindo deste ponto, torna-se necessario apresentar a estrutura basica que
compde um plano de negbcios, que ¢ composta fundamentalmente pelas seguintes
partes: Sumadario Executivo, Andlise de Mercado, Plano de Marketing, Plano
Operacional, Plano Financeiro, Constru¢ao de Cenarios, Avaliagdo Estratégica e, por

fim, a avaliagcdo do plano de negdcios.

SUMARIO ANALISE DE
EXECUTIVO MERCADO

PLANO DE PLANO
MARKETING OPERACIONAL

PLANO FINANCEIRO CONSTRUGAO DE

CENARIOS

ANALISE DO PLANO
DE NEGOCIOS

AVALIACAO
ESTRATEGICA

SRV I VR

Figura 3 - Estrutura do Plano de Negocios
Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

O Sumario Executivo obrigatoriamente deve ser o ultimo ponto a ser feito, pois
dependera de todas as outras se¢des e contém as informagdes mais importantes que irao
deixar claro para o leitor do que trata o empreendimento. De acordo com o Manual de
Plano de Negocios do Sebrae, elaborado por Rosa (2007), o Sumario Executivo deve
conter os dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigdes, dados do
empreendimento, missdo da empresa, os setores de atividade, sua forma juridica, o
enquadramento tributario, o capital social e as fontes de recursos.

“Cada elemento possui suas particularidades, devendo ser apresentado (escrito)
de forma clara, objetiva e mais completa possivel, pois € nesse momento que o plano de

negodcios indicard ao leitor o potencial de sucesso, servindo de base para a busca de
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parceiros, financiamentos, socios e clientes do empreendimento” (WILDAUER, 2010,
p.55).

A Anédlise de Mercado ¢ uma forma de avaliar o meio onde posteriormente o
empreendedor ird atuar, sendo, portanto, uma peg¢a chave, uma vez que demonstrara seu
conhecimento sobre o ambiente onde estard inserido e esse mercado ¢ composto pelos
concorrentes, fornecedores e principalmente, pelos clientes. Essa secdo do plano de
negocios apresentara um estudo sobre quem serdo os clientes, onde eles se localizam,
quais os principais concorrentes no setor ¢ quais os melhores fornecedores e seus
melhores precos.

O Plano de Marketing, por sua vez, define a maneira como a futura empresa
atuard para que seus produtos sejam direcionados as maos de seus clientes, contendo a
descri¢do dos principais produtos e servigos, o prego que serd praticado, as estratégias
promocionais ofertadas, a estrutura de comercializagdo e também a localizagdo
estratégica do negocio. E nesta etapa que o empreendedor devera pensar na forma em
que seu produto serd consumido pelos seus clientes, como ird despertara neles a
necessidade de adquirir determinado produto e qual a melhor maneira de se comunicar
com seus consumidores.

Ja o Plano Operacional esta relacionado a forma de operacao das atividades da
empresa; a estrutura do layout, a capacidade produtiva e comercial dos produtos e
servigos, os processos operacionais e a necessidade de pessoal. “Essa se¢do ira definir a
forma como a empresa realiza o trabalho, como cuida da qualidade dos produtos e
processos, como utiliza seus equipamentos € recursos, como se relaciona com as
pessoas que fazem parte do quadro de colaboradores, como controla seus custos e
assim por diante” (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012, p.169).

O plano financeiro ser4 a parte mais complexa e crucial do plano de negécios. E
nele que sera detalhado o or¢amento e os custos da empresa. E necessario projetar o
Balango Patrimonial, a Demonstracao de Resultados, o Plano de Investimentos, o Fluxo
de Caixa, as planilhas de custos, o plano de vendas e diversos indicadores de
viabilidade. O empreendedor devera estabelecer suas metas financeiras e, através desses
resultados, acompanhar o desenvolvimento do seu negdcio.

Uma vez realizadas todas essas etapas para a elaboragao do plano de negocios, €
possivel fazer a constru¢ao de cendrios, que ird determinar uma provavel realidade,
além de acdes corretivas e preventivas. E fundamental considerar algumas

possibilidades, como por exemplo, possiveis reagdes dos concorrentes, possibilidade de
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haver baixas de vendas nos primeiros meses, probabilidade de as estratégias de
marketing ndo surtirem o efeito esperado e até mesmo a possibilidade de surgir uma
necessidade de obtengdo de mais recursos financeiros do que o planejado. (ROSA,
2007).

A Avaliacao Estratégica, que podera ser realizada pela analise da matriz SWOT
(strengths, weaknesses, opportunities e threats) ou F.O.F.A (forcas, oportunidades,
fraquezas e ameacgas), permitird averiguar os pontos fortes e fracos, além dos fatores
internos e externos que possivelmente vao interferir no negoécio. De acordo com Biagio
e Batocchio (2012, p.82), “a matriz SWOT adquire importancia pela orientagao
estratégica que proporciona e sua principal caracteristica ¢ proporcionar a analise de
fatores intangiveis”. Os autores completam ainda afirmando que “a estratégia SWOT
resume-se em eliminar os pontos fracos em areas onde existem riscos e fortalecer os
pontos fortes em areas onde se identificam oportunidades”. A finalidade ¢ tornar a
empresa mais eficiente e competitiva, corrigindo as deficiéncias e eliminando os
aspectos desfavoraveis para seu sucesso.

A Avaliagdo Final do Plano de Negocios permitira tecer varias conclusdes a
respeito da empresa, e principalmente responder a questao proposta por Rosa (2007):
“Vale a pena manter, abrir ou ampliar meu negé6cio?” O empreendedor precisa fazer
esse questionamento e ter como base todo o trabalho realizado no Plano de Negodcios,
devendo permanecer atento as mudangas no mercado, as novas oportunidades de
implantar ou melhorar a sua empresa, as vantagens competitivas que podem ser
oferecidas, ao retorno financeiro esperado, as melhorias que podem ser implantadas,
aos erros que ndo devem ser cometidos, e assim por diante.

E primordial que o empreendedor esteja sempre atualizando seu Plano de
Negocios, adaptando seu planejamento aos novos cenarios e, principalmente, que ele
tenha em mente que, antes de tudo, empreender ¢ um risco que tanto pode trazer
sucesso, como também pode decepcionar. Porém, apesar de ndo ter garantias, o Plano
de Negodcios o auxilia a tomar decisdes mais acertadas e focadas em seus objetivos

iniciais.
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2.5 Alguns Conceitos Financeiros Essenciais a Construcio do Plano de Negocios

Durante a andlise do plano financeiro, alguns conceitos sao utilizados e, sendo
assim, torna-se imprescindivel o seu esclarecimento, de modo que possibilite uma
melhor compreensdo dos resultados financeiros da referida empresa, quais sejam:
Investimentos Fixos, Capital de Giro, Caixa Minimo, Fluxo de Caixa, Prazo Médio de
Vendas, Prazo M¢édio de Compras, Necessidade Média de Estoque, Necessidade
Liquida de Capital de Giro, Investimentos Pré-Operacionais, Investimentos Totais,
Custo Fixo Variavel Operacional, Custo da Mercadoria Vendida, Demonstrativo de
Resultados, Ponto de Equilibrio, Lucratividade, Rentabilidade ¢ Prazo de Retorno do
Investimento.

Os investimentos fixos, segundo Biagio e Batocchio (2012, p.223) “sdo os
gastos com a aquisi¢do e instalagdo de maquinas e equipamentos, obras e reformas,
moéveis e utensilios, veiculos, centrais telefonicas, aparelhos eletronicos e de
informadtica, imodveis, salas, casas, lotes e galdes”.

O capital de giro envolve “os gastos operacionais necessarios para iniciar as
atividades da empresa e coloca-la em funcionamento. Serdo, posteriormente, cobertos
pelas receitas, mas, no inicio, t€ém de ser bancados pelo empreendedor”. (BIAGIO;
BATOCCHIO, 2012, p. 223). Refere-se as despesas com aluguel, salarios, impostos,
matéria-prima, agua, luz, telefone, despesas com contador etc.

Para saber qual serd o valor final de capital de giro da empresa, ¢ necessario
encontrar o caixa minimo, que corresponde ao valor em dinheiro para cobrir os custos
até que as contas a receber entrem no caixa (ROSA, 2007). O fluxo de caixa, que
consiste numa ferramenta que pode ser utilizada pela empresa diariamente,
semanalmente ou mensalmente, “representa a soma de todas as entradas financeiras, das
quais sdo subtraidas todas as saidas financeiras, restando a apresentagdo dos saldos”.
(BIAGIO; BATOCCHIO, 2012, p. 213).

Ainda sob a conceituagcdo de Rosa (2007), o prazo médio de vendas consiste no
prazo concedido aos clientes para que efetuem o pagamento do que compraram. Ja o
prazo médio de compras refere-se ao prazo que os fornecedores concedem a empresa
para o pagamento dos produtos comprados, enquanto a necessidade média de estoque
consiste no tempo de permanéncia dos produtos no estoque, desde a data do pedido ao

fornecedor até a venda.
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Partindo de tais conceitos, ¢ possivel encontrar a necessidade liquida de capital
de giro, que corresponde a “diferenca entre os recursos que se encontram foram do
caixa e os recursos de terceiros. Se positivo, indica quantos dias o caixa ficara
descoberto. Se negativo, indica que as vendas entram no caixa antes dos pagamentos”.
(ROSA, 2007).

Os investimentos pré-operacionais, por sua vez, se referem aos gastos que o
empreendedor ird efetuar antes da sua empresa comecar a funcionar. “Se for uma
empresa nascente, incluem-se os gastos com pesquisa de mercado, registro da empresa,
pesquisa e desenvolvimento, despesas com projetos e com registro da marca junto ao
INPI etc”. (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012, p. 223). Ja os investimentos totais, serdo a
soma dos investimentos fixos, do capital de giro e dos investimentos pré-operacionais.

O custo de mercadoria vendida, segundo Rosa (2007), corresponde ao valor
descontado do estoque devido as vendas. E necessario levar em consideragio o custo de
fabricacdo do produto em relagdo a quantidade que foi vendida.

O demonstrativo de resultados basicamente permite analisar o comportamento
financeiro de uma empresa. “E uma forma ordenada e sistematica de apresentar um
resumo das receitas, despesas e lucro (ou prejuizo) em um determinado periodo.
Também transmite uma ideia da quantidade de dinheiro que a empresa ird realmente
ganhar” (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012, p. 205).

Os quatro ultimos conceitos financeiros sdo os mais importantes para a analise
do plano financeiro e, posteriormente, para a aprovacao do plano de negocios. O ponto
de equilibrio, a lucratividade, a rentabilidade e o prazo de retorno do investimento sdao
os indicadores de viabilidade do negocio. O ponto de equilibrio, segundo Wildauer
(2010, p.258), “representa 0 momento em que todas as receitas da empresa se tornam
iguais a todos os seus custos”. No momento em que isso ocorre, a empresa nao tera
lucro nem prejuizo, operard em equilibrio e na medida em que as receitas cobrirem os
custos, havera lucro.

A lucratividade, de acordo com Rosa (2007), mede o lucro liquido em relagdo as
vendas. Estd relacionado a competitividade, pois se a empresa possui uma boa
lucratividade, poderd investir em divulgagdo, tecnologia etc.” A rentabilidade ¢ um
indicador de atratividade e deve ser comparado com indices de mercado financeiro, uma
vez que mede o tempo de retorno do capital sob a forma de percentual pelo tempo.
(ROSA, 2007). J& o prazo de retorno do investimento permite enxergar a quantidade de

tempo que o empreendedor precisard esperar para recuperar todo seu investimento.
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3 METODOLOGIA

3.1 Tipologia da Pesquisa

Para a classificacao da pesquisa realizada em prol da consecucao deste trabalho,
tomou-se como base a sistematica apresentada por Vergara (2007), que propde dois
critérios basicos: quanto aos fins € quanto aos meios.

Quanto aos fins, a pesquisa ¢ do tipo descritiva e exploratoria. “A pesquisa
descritiva exp0e caracteristicas de determinada populacao ou de determinado fendmeno.
Nao tem compromisso de explicar os fendmenos que descreve, embora sirva de base
para tal explicacao” (VERGARA, 2004, p.47). Nesta parte da pesquisa foram realizadas
observagoes, registros e andlises, como também foram estabelecidas relacdes que ao
final possibilitassem a descrigdo e caracterizagao da futura empresa, sem manipula-los.

A pesquisa exploratdria, ainda segundo Vergara (2007), é realizada numa area
na qual existe pouco conhecimento acumulado e, por tratar-se de uma sondagem, ndo
permite que haja hipoteses. No caso estudado a pesquisa foi exploratdria partindo do
ponto em que o empreendedor nao tinha experiéncia no ramo de milk shake e precisou
explorar e pesquisar mais sobre o assunto. A partir do uso de técnicas como, por
exemplo, a observacao e a pesquisa de mercado, foi possivel obter informagdes sobre a
possibilidade da implementa¢do do empreendimento em estudo.

Quanto aos meios, a pesquisa caracteriza-se por ser bibliografica e também um
estudo de caso. Bibliogréfica, pois, o estudo ¢ “desenvolvido com base em material
publicado em livros, revistas, jornais, redes eletronicas, isto €, material acessivel ao
publico em geral”. (VERGARA, 2007, p. 48). Estudo de caso, pois como método de
investigacao, possibilita uma analise em carater de detalhamento e profundidade sobre a

implanta¢ao do empreendimento.

3.2 Coleta de Dados

“A coleta de dados ¢ a fase da pesquisa em que se indaga a realidade e se obtém
dados pela aplicacdo de técnicas” (BARROS; LEHFELD, 2007, p.105).

Para coletar informacdes de interesse dessa pesquisa, foram feitas algumas
entrevistas ndo estruturadas, buscando uma sondagem informal sobre a possivel

aceitagdo e também a viabilidade do negocio em estudo. As entrevistas foram feitas com
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o0 publico ao qual se pretende atingir, com alguns empresarios do mesmo ramo,

fornecedores potenciais e com consultores do Sebrae.

3.3 Tabulag¢ao, Organizacao e Tratamento dos Dados

Para coletar alguns dados quantitativos, foram feitas visitas a fornecedores em
potencial, onde foram captados valores reais de equipamentos e insumos.
Posteriormente, foi feita uma tabulagdo computadorizada expressa em tabelas e graficos
do Microsoft Excel, contendo, de forma organizada, todos os dados necessarios para
uma melhor visibilidade e andlise do plano em questdo.

Outras tabelas e graficos foram construidas com o intuito de sistematizar as
informagdes sobre o levantamento de precos de mao-de-obra, encargos financeiros e
outras constantes do modelo proposto por Rosa (2007) e publicado pelo Sebrae, para a
formalizag¢ao de um plano de negdcios.

Apbs a tabulagdo e organizagdo dos dados, foram feitas comparagdes e analises
criticas a partir do embasamento tedrico ja exposto, a fim de identificar equivaléncia e
coeréncia com o estudo abordado, identificando seus pontos positivos e fortes,
necessarios para dar continuidade ao estudo.

Por fim, ainda com base no Manual de Elaboragdo do Plano de Negocios,
disponibilizado publicamente pelo SEBRAE (2007), foram calculados os indicadores de
viabilidade econdmico-financeira para o negocio proposto, indicando a sua

recomendacao, bem como as limitagdes potenciais.
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4. APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 O PLANO DE NEGOCIOS DA MISTER SHAKE

4.2 Sumario Executivo

E através deste primeiro topico que todos os objetivos do plano de negdcios sao
apresentados de forma clara e direta para o leitor. O sumario executivo deve ser bem
elaborado através de uma linguagem empresarial para gerar interesse imediato e

transmitir o entusiasmo e a importancia em relacdo ao projeto.

4.2.1 Conceito do Negdcio

Mister Shake ¢ uma empresa brasileira criada por uma estudante de
administracdo que decidiu unir seus conhecimentos académicos e experiéncias para
transfazer um sonho em uma marca de valor e a sua marca em um sonho de consumo,
presente no dia-a-dia de seus clientes com produtos destacados pela exceléncia em
qualidade.

Campina Grande, trazendo conceito moderno e inovador na transformagdo do sorvete
nos mais variados sabores que se possa imaginar e desejar.

A primeira loja sera inaugurada no bairro do centro, lancando, logo em seu
inicio, moda e virando mania entre todas as faixas etarias.

Mister Shake surgiu para oferecer milk shakes num ambiente com estrutura
diferenciada, atrativa e divertida, atendendo as exigéncias e as necessidades do mercado
de base para foodservice. E referéncia quando se pensa num lugar para se divertir com
amigos, para se refrescar no momento de lazer e para buscar saude e bem estar,

consumindo produtos de sabores memoraveis.
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4.2.2 Quadro e Perfil dos Sécios

Para iniciar as atividades da empresa, inicialmente o quadro dos socios sera
composto por Izabela da Silva Borges, graduada em Administragdo de Empresas com
experiéncia em comércio e com competéncias na area gerencial e financeira e por
Romero Pereira Borges, graduado em Administracdo de Empresas, com experiéncia em
comércio € com competéncias na area de marketing e vendas. Nao se descarta a
possibilidade de entrada de novos socios, desde que eles tragam beneficios para a
empresa.

Quadro 1 — Perfil dos Sécios

Socio 1

Nome: Izabela da Silva Borges, 22 anos — Administradora de Empresas especializada em

financgas e geréncia.

Sécio 2

Nome: Romero Pereira Borges, 51 anos — Administrador de Empresas especializado em

Marketing.

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

4.2.3 Caracteristicas Necessarias dos Sdocios

Visando o melhor desenvolvimento e desempenho da futura empresa, os socios
da Mister Shake devem buscar possuir caracteristicas cruciais para o sucesso, aceitando
desafios, vestindo a camisa da empresa, sendo criativos, organizados e perseverantes
nos momentos de crise. Os soOcios precisam ter e/ou buscar atribuir as seguintes

caracteristicas:

Caracteristicas Necessarias dos Socios

Criatividade Lideranca
Perseveranga Flexibilidade
Vontade de Trabalhar Motivagao
Formacao Permanente Organizagao
Senso Critico Visdo Global

Fonte: Elaboragao Propria (2013)



4.2.4 Dados do Empreendimento

Quadro 2 — Dados do Empreendimento

42

Nome da Empresa:

Mister Shake Com. Serv. de Prod. Ltda

CNPJ:

00.000.000/0000-00

4.2.5 Missao da Empresa

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

Mister Shake ¢ uma empresa que pretende proporcionar bem estar aos seus

consumidores, seja através do excelente produto que produz, como por meio da atengdo

e cuidado que todos os seus funcionarios transmitem ao atender seu publico, servindo

alimentos saborosos ¢ de qualidade com rapidez e simpatia, em um ambiente limpo e

agradavel.

4.2.6 Setores de Atividade

[x] Comércio

[x] Servicos

[ ] Industria

[ ] Agropecuaria
4.2.7 Forma Juridica
[ ] Empresario

[x] Sociedade Limitada

[ ] Outros

4.2.8 Enquadramento Tributario

Simples Nacional: implica no recolhimento mensal, mediante documento Unico

de arrecadacdo, dos seguintes tributos:

e Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ);
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e Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido (CSLL);

e Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS);

e Contribuicdo para o PIS/Pasep;

e Contribui¢ao Patronal Previdenciaria (CPP);

e Imposto sobre Operagdes Relativas a Circulacdo de Mercadorias e Sobre
Prestagdes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacio
(ICMYS);

e Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza (ISS).

4.2.10 Capital Social

O capital social corresponde a participagao que cada sdcio com recursos quando
da montagem do negdcio. Cada socio apresentou uma condi¢do de participagdo de 10%

(dez por cento) no negdcio, sendo o restante financiado pelo BNDES.

Quadro 3 — Capital Social

Sécio Valor Participacdo
Romero Pereira Borges R$ 10.004,69 10%
Izabela da Silva Borges R$ 10.004,69 10%

Elaboragdo Propria (2013)

4.3 Analise de Mercado

4.3.1 Pablico Alvo

Composto de consumidores das classes A, B e C, dividido em trés: a) clientes
que irdo comprar na loja; b) clientes que levardo o produto para casa; c¢) clientes que
solicitardo o produto por telefone.

O nicho ¢ composto de jovens e estudantes antenados as tecnologias e a Internet.
Destinados aqueles que gostam de consumir suas bebidas com os mais diferentes
sabores, num lugar moderno e descontraido. Atendera a frequentadores de escolas,
faculdades, academias, cursinhos, igrejas, bem como aos que saem do trabalho para

aliviar o estresse e aqueles que buscam um lugar para momentos de lazer.
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As exigéncias dos consumidores sdo produtos de excelente qualidade com prego
acessivel e local agradavel para consumir o produto com algum tipo de entretenimento,
acesso a internet.

A novidade, aliada ao prego justo, sera o requisito basico para a primeira compra
e a qualidade, simpatia e agilidade no atendimento serdo os requisitos para que a marca
seja bem aceita e sempre acessada por seus clientes. Para atingir o publico serdo

tracadas estratégias bem definidas de vendas e promogdes.

4.3.2 Concorrentes

Girafas e Mc Donald’s sdo as empresas que oferecem os Milk-Shakes mais
conhecidos no mercado nacional e que estdo presentes na regido de Campina Grande,
mas apresentam poucos sabores e ndo tem a bebida como seu produto principal.
Existem ainda algumas empresas que também fornecem o produto nessas mesmas
condicoes:

e Big Acai;

e Acai com Mel;
e Pits Burg;

e Bebelu Lanches;
e La Suissa;

e Bakana’s Sorveteria.

4.3.3 Fornecedores

Parcerias serao fundamentais para que se consigam bons precos, com qualidade
e prazo de entrega que facilite o diferencial perante os concorrentes. Foco na facilidade
em abastecer estoque e produzir o produto.

Deve-se buscar as lojas especializadas na venda dos produtos utilizados na
producao do produto para que se consiga o melhor preco, prazo, etc.. A manutengdo do
fluxo de fornecimento da matéria-prima € fator decisivo para um bom negocio. Essa
parceria também envolve um processo de melhoria continua da qualidade da matéria-

prima, visando a padronizagdo do produto e maior produtividade.
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E importante que se faga uma programacdo das necessidades de compra de
matéria-prima, bem como um acompanhamento dos pregos para que estes estejam
sempre compativeis com os niveis de rentabilidade esperados. Esse planejamento
permitira negociar com os fornecedores precos mais estaveis.

A escolha dos fornecedores ¢ feita de acordo com a qualidade e o preco, levando
em conta a necessidade de fazer parceria com mais de uma empresa para evitar
possiveis faltas e também para manter uma boa relagdo com mais de um fornecedor,
eles serao basicamente da cidade de Campina Grande, Jodo Pessoa, Recife e Sao Paulo.

Com relagdo as polpas de frutas t€ém-se um fornecedor da cidade de Campina
Grande e outro na cidade de Areia, levando em conta a localizacdo proxima e a
qualidade dos produtos. O leite sera fornecido por um distribuidor local, um de Jodo
Pessoa e outro de Recife, para em casos de falta ndo ocorrer uma paralizagao da
produgdo. Os chocolates serdo atendidos por um representante de cada marca, como por
exemplo, Nestlé e Garoto, e também serd feito parceria com um distribuidor na cidade
de Jodo Pessoa. A base do sorvete vem diretamente de um fornecedor em Sdo Paulo,
que possui representantes nos municipios de regido de Jodo Pessoa — PB e Recife — PE.
Este ¢ o produto padrao, pois trata-se da base para dar o sabor final do milk-shake e nao
deve ser mudado.

Em relagdo a agua mineral, sera feita parceria com uma empresa da regido de
Caruaru, que possui uma agua de qualidade, com design diferente e chamativo, e preco
consideravel. Os copos e canudos serdo confeccionados e fornecidos por uma empresa

de Sdo Paulo.

Quadro 4 - Tabela de Fornecedores

PRODUTO CIDADE
Polpa de frutas Campina Grande, Areia
Chocolates diversos Campina Grande, Jodo Pessoa, Recife
Leite Campina Grande, Jodo Pessoa
Base do sorvete Jodo Pessoa, Recife, Sdo Paulo
Agua Mineral Caruaru
Copos e canudos Sdo Paulo

Fonte: Elaboracao Prépria (2013)
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4.3.4 Localizacao

A regido onde sera instalado o empreendimento deve possuir infraestrutura
econdmica e social adequada, capaz de oferecer vantagens significativas, tais como
agua, energia, telefone, saneamento e vias de acesso adequadas. Sera localizada longe
de fontes poluentes como industrias quimicas ou outras fontes produtoras de odores
prejudiciais & boa qualidade do produto. A loja sera localizada perto de escolas,
faculdades, cursinhos, igrejas, academias e pontos comerciais com 6tima circulagdo de

pessoas ¢ possibilitara:

—

Conforto dos clientes;

Boas condicdes de trabalho;

Maior producido em menor tempo;

Reducao dos manuseios e espago percorrido;
Economia de espago;

Menores demoras na produgao;

Melhor e mais facil supervisao;

Menores danos ao material e as suas qualidades;

o ® N kWD

Ajustamento a mudangas.

Perto da loja nao haverd nenhum lugar que forneca exclusivamente e de forma

diferenciada o milk-shake. Tera facil acesso e estacionamento gratuito.

4.4 Plano de Marketing

4.4.1 Principais Produtos e Servicos

A bebida sera disponibilizada em diversos sabores que vao desde as frutas da
regido como também chocolates de varias marcas. O milk shake sera produzido também
em sua forma mais saudéavel para os apreciadores de graos, energéticos e suplementos.
Toda a composi¢do da bebida terd acompanhamento de um nutricionista. O cliente
podera escolher o tamanho, 300 ml ou 500 ml e, caso deseje, terd disponivel a venda de

agua mineral para saciar a sede.
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Quadro 5 — Produtos/Servigos

N° Produtos / Servigos
1 Milk Shake 300 ml

2 Milk Shake 500 ml

3 Agua Mineral

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4.4.2 Preco

Apos identificar os pregos da concorréncia e analisar os custos totais, 0s precos

ficaram definidos em:

Quadro 6 — Precos Estabelecidos

Produto Valor Venda
Milk Shake300ml R$ 6,00
Milk Shake500ml R$ 8,50

Agua Mineral RS 2,00

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

Quadro 7 — Pre¢o Médio Concorréncia

Produto Valor Venda
Milk Shake300ml R$ 6,50
Milk Shake500ml R$ 7,50

Agua Mineral RS 2,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4.4.3 Objetivos e Estratégias de Atuag¢io no Mercado

e Possuir diferencial competitivo no mercado, se destacando pela sua
caracteristica inovadora e qualidade de seus produtos, possuindo atrativos que os
concorrentes ndo tém, satisfazendo as necessidades dos mais variados perfis de

consumidores;
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e Proporcionar momentos de descontra¢do, alegria e bem estar aos seus
clientes com diferentes itens de entretenimento. Vender ndo s6é o produto, mas a
simpatia e a aten¢do que seus consumidores merecem;

e Participar do dia-a-dia dos seus clientes;

e Ser marca referéncia no mercado nacional, identificada pela qualidade,

solidez e responsabilidade social.

4.4.4 Plano Estratégico para Atingir a Identidade da Marca

e Manutencdo de qualidade e inovagdo constante com criagdo de novos
sabores e/ou produtos;

e Espaco descontraido com musicas nos mais variados estilos. Teldes com
animagdes relacionando a cidade a marca, desenhos, campanhas com o mascote da
marca , “Quiz” sobre curiosidades, sobre o Milk-Shake e assuntos diversos;

e [Espaco para acesso a Internet ¢ jogos eletronicos com o Kinect, com
promocdo de campeonatos de jogos virtuais;

e Rede Wi-fi, trazendo a modernidade ao local;

e Promogdes estratégicas para consumidores em potencial;

e Envolvimento com questdes ambientais, reciclagem, eventos sociais e de
diversao, campanha do dia das criangas, campanha do agasalho, ajuda a creches e asilos;

e Precos justos, agilidade e simpatia no atendimento, novidades nos sabores e
combinagdes, boa localizagdo do ponto de venda com utilizacdo de meios de divulgagao

da marca e promogao do produto.

4.4.5 Estratégia Inicial para atingir primeira meta de vendas

e Festa de inauguragdo do estabelecimento com promog¢ao em radio e TV;

e Campanha intensiva de introdu¢do da marca no mercado. Panfletagem,
oferecimento de brindes para consumidores especificos;

e C(riagdo de perfis (Facebook, Twitter) e promocdes relacionadas a agdes da

internet;
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e C(Criagdo de site contendo todas as informag¢des da empresa, abrindo canal de
comunicacao ¢ de divulgacao de eventos;

e C(riagado de Aplicativos (4PP) para Tablets;

e Divulgacdo entre Familiares e amigos;

e Aplicacdo de questiondrios, entrevistas e conversas informais, avaliando a
aceitagao do produto;

e Analise comportamental da concorréncia.

A estratégia inicial ¢ surpreender com a novidade, atraindo o consumidor para
surpreendé-lo também com a qualidade do produto, fidelizando e fazendo com que o

cliente seja o maior divulgador da marca.

4.4.6 Estratégia a médio prazo para aumento de meta de venda

e Parceria com instituicdes de ensino, no intuito de incluir a empresa no
roteiro de excursdes escolares/pedagogicas, proporcionando espaco para o divertimento
de criancas ¢ a consolidacdo do conhecimento com teatros € animagdes, a serem
elaboradas;

e Parceria com hotéis e Vans no intuito de incluir a empresa no roteiro de
excursdes turisticas, proporcionando espago para o divertimento dos turistas,
proporcionando 4rea para os guias turisticos consolidarem a apresentacao da cidade;

e Parceria com academias e clubes desportos no intuito de ligar a marca a
saude e esporte, com negociacao especifica para cada empresa aliada;

e (Continuagdo de campanhas publicitarias bem sucedidas;

e Analise comportamental da concorréncia.

4.4.7 Estratégia a longo prazo para ampliacdo do negocio e maior quantidade de
venda

e Industrializagdao da matéria prima para projeto de expansao/distribuicdo de

produtos;
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e Aproveitamento de parceria com instituicdes de ensino para desenvolver a
implantac¢ao de quiosques dentro de seus estabelecimentos;

e Aproveitamento de parceria com academias e clubes desportos no intuito de
desenvolver a implantacao de quiosques dentro de seus estabelecimentos;

e Expansdo do negocio com iniciativa de compra de espaco para reduzir o
custo fixo anual (aluguel);

e Aquisicdo de area reservada a estoque para aumento de pedido a
fornecedores, reduzindo custo de produg¢ao e criando uma distribui¢do local interna;

e Aquisicao de veiculos para distribui¢ado local,

e Aproveitamento de area de grande estoque para realizagdo de treinamentos e
elaboragdo e pesquisas de inovagao/melhoria do produto;

e Continuacdo de campanhas publicitarias bem sucedidas;

e Formatagdo de modelo de franquia e parceria com empresas para montagem
de estabelecimentos;

e Analise comportamental da concorréncia.

4.4.8 Perspectiva Empresarial e Metas

Metas para o periodo de 1 a 2 anos:

e Projeto piloto, como definido na abertura do negdcio;

e Forte atuagdo em marketing digital e significativos investimentos no Site;
e Teste de novos produtos para lancamento;

e Ganho de mercado e consolidagdo da marca;

e Investimento em atendimento externo.

Metas para o periodo de 3 a 4 anos:

e Estabelecimento de depdsito central para distribuicdo em rede local;

e Investimento em industrializagdo do produto base para comercializacao;
e Aquisi¢cdo de maquinario e automoveis;

e Expansao para formatos quiosque;

e Formatacao do modelo de Franquia.
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Metas para o periodo de 5 a 6 anos:

e Administragdo de Franquias.

e Manuten¢ao dos padrdes da empresa.

e Reformulagdo do Projeto Piloto, a ser implantado em outras localidades com

potencial.

4.5 Plano Operacional

4.5.1 Layout e Arranjo Fisico

O espago fisico da futura empresa ndo sera algo grandioso. Pretende-se contar
com um local projetado para aproximadamente 50m?, o qual possibilite conforto, tanto
para os clientes, como para os funcionarios. Deverd ser aconchegante e¢ também
otimizado, para que a producdo da bebida seja feita rapidamente, sem desperdicio de

tempo.

Figura 4: Layout da Empresa
Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

A estrutura apresenta uma forma bem descontraida e com paredes brancas para
remeter ao gelo, proporcionando a sensagao de que o cliente estd num local diferente e

que tenha tudo a ver com a bebida que est4d sendo consumida.



Figura 5: Arranjo Fisico da Empresa Figura 6: Arranjo Fisico da Empresa
Fonte: Elaborago Propria (2013) Fonte: Elaborago Propria (2013)

4.5.2 Capacidade Produtiva

A capacidade maxima de milk-shakes feitos durante um dia de acordo com as
condi¢des da maquina serd de aproximadamente 500 unidades. As instalagdes fisicas
conforme mostrado no layout serdo pequenas, mas, bastante comodas. Sera possivel
receber um niimero maximo de 35 clientes para ocupar os acentos do local, fora isso
havera espago para a formagao de filas, sempre zelando pela organizagdo e disciplina.
Nas condi¢des normais de funcionamento, serd previsto uma estimativa de no mimino
120 milk shakes por dia (quadro otimista), utilizando um turno de trabalho equivalente a

12 horas.

4.5.3 Processo Produtivo

O processo produtivo consiste basicamente na compra do produto aos
fornecedores. Em seguida, esses produtos sdo recebidos e armazenados no local
apropriado. Para a produgdo da bebida, ¢ necessario que o funciondrio faga a mistura de
alguns ingredientes para a fabricacdo do sorvete de creme, que ¢ a base da bebida. A
proxima etapa consiste na mistura do sabor escolhido pelo cliente junto ao sorvete de
creme, dando origem ao sabor. Com a finalizagdo da bebida, a mesma ¢ entregue ao
cliente e, ap6s o seu consumo, ¢ feito o esvaziamento e a limpeza, conforme mostrado

na figura a seguir.
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MISTURA DOS
INGREDIENTES

MISTURA DO
SABOR

ENTREGA AO ESVAZIAMENTO
[ CLIENTE E LIMPEZA

Figura 7: Processo Produtivo da Empresa
Fonte: Elaborag@o Propria

4.5.4 Necessidade de Pessoal

Quadro 8: Demonstrativo da Necessidade de Pessoal

Cargo/Fungao

Qualificacdes Necessarias

Caixa

Experiéncia em vendas e caixa;

Boa apresentacao;

Boa comunicacdo verbal e escrita;

Ser organizado e responsavel;

Responsavel pelo fechamento do caixa e
prestacdo de contas ao final do turno.

Atendente

Boa apresentagdo;

Boa Comunicacdo verbal com clientes e colegas
de trabalho;

Agilidade na produgio da bebida;

Cuidados com a higiene do local;

Responsavel por manter a qualidade padrao dos
sabores.

4.6 Plano Financeiro

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Para a elaboragdo do plano financeiro € preciso que os orcamentos sejam

analisados e distribuidos com muita cautela, sendo feito de acordo com as necessidades

e requisitos do negdcio, impondo limites maximos € minimos a serem aplicados e sendo

devidamente dividido em categorias. (WILDAUER, 2010).



4.6.1 Estimativa dos Investimentos Fixos
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Os investimentos fixos sdo 0s gastos com a aquisi¢do de imoveis, maquinas,

equipamentos, moveis e utensilios necessarios para que a empresa funcione. Para a

abertura da empresa em questdo, serd alugado um imédvel e nele sera feito uma reforma

para adaptar o local ao perfil da futura loja. Maquinas e equipamentos serdao comprados

para a fabricacdo da base do sorvete e dos sabores usados na bebida. Além disso,

moéveis para decorar o ambiente, equipamentos de escritério e de cozinha também

deverdo compor a lista dos investimentos fixos necessarios, que somam um valor total

de R$ 82.640,00, conforme apresentado nas Tabelas 2, 3,4, 5 ¢ 6.

Tabela 2: Imdveis

Descricao Qtde Valor Unitario Total
Aluguel 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
SUB-TOTAL (A) RS 3.000,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)
Tabela 3: Maquinas

Descriciao Qtde Valor Unitario Total
Maéquina SORVETE 1 R$ 50.000,00 R$ 50.000,00
Maquina TRITURAR 2 R$ 2.500,00 R$ 5.000,00
Maquina MIX 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Maquina BLEND 1 R$ 750,00 R$ 750,00
Freezer 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Geladeira Expositor 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Geladeira Comum 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
SUB-TOTAL (B) RS 62.350,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)




Tabela 4: Equipamentos
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Descricao Qtde Valor Unitario Total
Porta Copos 2 R$ 300,00 R$ 600,00
Balanc¢a Analitica 1 R$ 850,00 R$ 850,00
Magquina Registradora 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Impressora Fiscal 2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
Ar Condicionado 24 btus 1 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
Ar Condicionado 9 btus 1 R$ 900,00 R$ 900,00
Pinpad 2 R$ 1.000,00 R$ 2.000,00
Tela Senha 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Caixa de Som 4 R$50,00 R$ 200,00
Céamera Vigilancia 2 R$120,00 R$120,00

SUB-TOTAL (C)

R$ 10.990,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Tabela 5: Moveis e Utensilios

Descricao Qtde Valor Unitario Total
Mesas Altas 4 R$ 400,00 R$ 1.600,00
Cadeiras Altas 12 R$ 200,00 R$ 2.400,00
Mesa Baixa 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Cadeira Baixa 4 R$ 200,00 R$ 800,00
Pufs 6 R$ 150,00 R$ 900,00
SUB-TOTAL (D) RS 6.300,00

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)
Tabela 6: Total dos Investimentos Fixos

TOTAL (A+B+C+D) RS 82.640,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)




4.6.2 Capital de Giro
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O capital de giro consiste nos gastos operacionais necessarios para colocar as

atividades da empresa em funcionamento. Para obter uma estimativa do capital de giro,

deve-se calcular a estimativa de estoque inicial e o caixa minimo. A partir dai, serd

possivel encontrar o valor da quantia que permitira o funcionamento da empresa dentro

das suas condig¢des, estando em dia com as obrigagoes.

A — Estimativa Estoque Inicial

Para atender as necessidades dos clientes, serd necessario que a empresa possua

um estoque inicial consideravel, de modo que evite faltas e falhas no atendimento logo

nos primeiros meses de contato com o mercado. A Tabela 7 lista os produtos e as

quantidades necessarias e indica uma estimativa de R$ 5.940,00 para o estoque inicial.

Tabela 7: Estimativa de Estoque Inicial

Descriciao Qtde Valor Unitario Total
Copo 500 ml — IMPRESSAO 2 cores 6.000 R$ 0,40 R$ 2.400,00
Copo 300 ml — IMPRESSAO 2 cores 6.000 R$ 0,34 R$ 2.040,00
Tampa NORMAL copo 500 ml 3.000 R$ 0,15 R$ 450,00
Tampa NORMAL copo 300 ml 3.000 R$ 0,11 RS 330,00
Canudo 6.000 R$ 0,09 R$ 450,00
Colher 6.000 R$ 0,01 R$ 60,00
Guardanapo 6.000 R$ 0,02 R$ 120,00
SUB-TOTAL (A) RS$ 5.940,00

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

B — Caixa Minimo

O caixa minimo consiste no valor em dinheiro que a empresa precisa ter

disponivel para cobrir seus custos até que as vendas entrem no caixa. Para calcular o

caixa minimo, ¢ preciso calcular o prazo médio de vendas (Tabela 8), o prazo médio de
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compras (Tabela 9), a necessidade média de estoque (Tabela 10) e a necessidade liquida

de capital de giro em dias (Tabela 11), para chegar ao resumo do total de capital de giro.

1° Passo: Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

A Tabela 8 mostra que o prazo médio de vendas esta dividido em vendas a vista

€ a prazo.

Tabela 8: Calculo do Prazo Médio de Vendas

Média Ponderada
em dias
Prazo médio de vendas (%) Nimero de dias
A vista 30,00 0 0,00
A prazo 70,00 30 21,00
Prazo médio total 21 dias

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

A empresa pretende vender e receber uma média de 30% de vendas a vista e

70% de vendas a prazo, com recebimento para 30 dias. Dessa forma, o prazo médio de

vendas sera de 21 dias.

2° Passo: Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras

A Tabela 9 mostra que a empresa pretende fazer uma parceria com seus

fornecedores efetuando as compras tanto a vista, como a prazo.

Tabela 9: Calculo do Prazo Médio de Compras

Média Ponderada
em dias
Prazo médio de compras (%) Numero de dias
A vista 20,00 0 0,00
A prazo 40,00 30 12,00
A prazo 40,00 60 24,00
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Prazo médio total 36 dias

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Estima-se que 20% das compras sejam feitas a vista, 40% sejam feitas a prazo,
para 30 dias, e os outros 40% também a prazo, para 60 dias. Sendo assim, a empresa
terd um prazo médio de aproximadamente 36 dias para realizar o pagamento de suas

obrigacdes junto aos fornecedores.

3° Passo: Estoque — Calculo de necessidade média de estoque

A Tabela 10 expde o prazo médio de permanéncia das mercadorias em estoque, que sera
de 20 dias.

Tabela 10: Necessidade Média de Estoque

Necessidade média de estoque

20 dias

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4° Passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Nesta etapa, reinem-se os calculos ja feitos nas tabelas anteriores e calcula-se a

necessidade liquida de capital de giro, em dias.

Tabela 11: Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias

Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias

Contas a Receber — prazo médio de vendas 21
Estoques — Necessidade média de estoque 20
Subtotal Recursos fora do caixa 41

Recursos da empresa fora do seu caixa

Fornecedores — prazo médio de compras 36
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Subtotal Recursos de terceiros no caixa

36

Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Os resultados mostram que a empresa precisard de caixa durante o periodo de 5

dias para cobrir seus gastos, enquanto financia seus clientes.

Caixa Minimo

A reserva de capital que a empresa precisa ter para financiar suas obrigagdes

iniciais € de R$ 6.996,24.

Tabela 12: Caixa Minimo

Custo fixo mensal R$ 8.782,41
Custo variavel mensal R$ 33.195,00
Custo total da empresa R$ 41.977,41
Custo total dirio R$ 1.399,25
Necessidade liquida de capital de giro em dias 5
Total de B — Caixa Minimo RS 6.996,24
Fonte: Elaboragdo Propria (2013)
Capital de Giro (Resumo)
Tabela 13: Resumo do Capital de Giro
Descricio Valor

A — Estoque Inicial R$ 5.940,00
B — Caixa Minimo RS 6.996,24

TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B)

RS 12.936,24

Fonte: Elaboracao Prépria (2013)
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Apo6s o calculo das estimativas de estoque inicial e caixa minimo, conforme

mostrados nas Tabelas anteriores, chega-se ao valor apresentado na Tabela 13. Para que

a empresa se mantenha funcionando adequadamente, o capital de giro necessario sera de

RS 12.936,24.

4.6.3 Investimentos Pré-Operacionais

Os investimentos pré-operacionais, conforme ja mencionado, sdo os gastos que o

empreendedor precisara efetuar antes que sua empresa comece a funcionar. Como se

trata de uma empresa nascente, € preciso incluir custos como: legalizagao da empresa,

obras e reformas, divulgacdo, comissdes, treinamento de pessoal, uniformes e brindes.

Tabela 14: Investimentos Pré-Operacionais

Descricao Valor
Despesas de legalizagao R$ 3.00,00
Obras/Reformas R$ 5.000,00
Divulgagdo R$ 3.000,00
Treinamento R$ 1.000,00
Uniforme R$ 600,00
Brindes R$ 500,00
TOTAL R$ 13.100,00

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

De acordo com a Tabela 14, a empresa apresentard

operacional no valor de R$ 13.100,00.

4.6.4 Investimento Total

um investimento pré-

O investimento total da empresa consiste na soma dos investimentos fixos,

capital de giro e investimentos pré-operacionais.
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Tabela 15: Investimento Total

Descri¢ao dos Investimentos Valor (%)
Investimentos Fixos R$ 82.640,00 76,04
Capital de Giro R$ 12.936,24 11,90
Investimentos Pré-Operacionais R$ 13.100,00 12,50
Investimento Total R$ 108.676,24 100,00

Fonte: Elaborag@o Propria (2013)

Conforme mostrado na Tabela 15 e no Grafico 2, o total do investimento da

empresa sera de R$ 108.676,24.

Gréfico 2: Investimento Total

DESCRICAO DOS INVESTIMENTOS

M Investimentos Fixos
m Capital de Giro

W Investimentos Pré-
Operacionais

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Com um investimento total no valor de R$ 108.676,24, os socios entrardo com
aproximadamente 18,41% de recursos proprios e o restante, no valor de R$ 88.666,86

sera financiado pelo BNDES.

Tabela 16: Fonte de Recursos

Fonte de Recursos Valor (%)

Recursos Proprios R$ 20.009,38 18,41%
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Recursos de Terceiros

RS 88.666,86

81,59%

TOTAL

RS$ 108.676,24

100%

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Grafico 3: Fonte de Recursos

FONTE DE RECURSOS

E Recursos Proprios

B Recursos de Terceiros

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4.6.5 Estimativa do Faturamento Mensal

A Tabela 17 indica a estimativa de quanto a empresa pretende faturar

mensalmente com a venda de seus produtos e servigos. Foi estipulada a venda de 3.000

unidades por més de cada tipo de milk shake, 300ml e 500ml, além de 1.500 unidades

mensais de 4gua mineral, gerando um faturamento mensal de R$ 46.500,00.

Tabela 17: Estimativa do Faturamento Mensal

Quantidade Preco de
(Estimativa Venda
Produto/Servico . Faturamento
de Vendas) Unitario (RS)
Total (RS)

Milk Shake 300 ml 3.000 R$ 6,00 R$ 18.000,00
Milk Shake 500 ml 3.000 RS 8,50 R$ 25.500,00
Agua Mineral 1.500 R$ 2,00 R$ 3.000,00
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TOTAL RS$ 46.500,00
Fonte: Elaboragao Propria (2013)
Grafico 4: Estimativa de Faturamento Mensal
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL
600.000,00
500.000,00
400.000,00
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1 2 3 6 7 8 9 10 11 1

Fonte: Elaboraggo Propria (2013)

4.6.6 Estimativa de Custo Unitario de Matéria-Prima e Materiais Diretos.

As Tabelas 18, 19 e 20 apresentam os custos unitarios de matéria-prima usada

nos produtos ofertados pela loja.

Tabela 18: Estimativa de Custo Milk Shake 300ml

Materiais/Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Base sorvete 1 R$ 2,15 R$2,15
Sabores 1 R$ 1,00 R$ 1,00
Descartaveis 1 R$ 0,75 R$ 0,75
Leite 1 R$ 0,08 R$ 0,08
SUB-TOTAL (A) RS 3,98

Fonte: Elaboracao Prépria (2013)




Tabela 19: Estimativa de Custo Milk Shake 500ml
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Materiais/Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Base sorvete 1 R$ 2,90 R$2,90
Sabores 1 R$ 1,00 R$ 1,00
Descartaveis 1 R$ 0,85 R$ 0,85
Leite 1 R$ 0,10 R$ 0,10
SUB-TOTAL (A) RS 4,85

Fonte: Elaboragao Propria (2013)
Tabela 20: Estimativa do Custo da Agua Mineral

Materiais/Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Agua Mineral 1 R$ 0,75 R$0,75
SUB-TOTAL (A) RS$ 0,75

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

O milk shake de 300 ml apresenta um custo unitdrio de matéria-prima de R$

3,98. O milk shake de 500 ml custa R$ 4,85 ¢ a agua mineral custa R$ 0,75.

4.6.7 Estimativa de Custo de Comercializacao

A tabela de custo de comercializagdo apresenta o calculo estimado dos custos

com impostos, comissoes, propaganda e taxas de cartdes de crédito.

Tabela 21: Estimativa do Custo de Comercializagao

Descriciao (%) Faturamento Custo Total
Estimado
SIMPLES (Imposto Federal) 6,87 R$ 46.500,00 R$ 3.180,60
Taxa de Cartdes (Gastos com Vendas) 4,5 R$ 46.500,00 R$ 2.092,50
Total Impostos R$ 3.180,60
Total Gastos com Vendas R$2.092,50
Total Geral (Impostos + Gastos) RS 5.273,10

Fonte: Elaboracao Prépria (2013)
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Com um faturamento de R$ 46.5000,00 havera um gasto de R$ 3.180,60 com

impostos ¢ R$ 2.092,50 com taxas de cartdo de crédito, gerando uma despesa de R$

5.273,10 para a comercializagdo dos produtos.

Grafico 5: Estimativa de Custo de Comercializacao

ESTIMATIVA DE CUSTO DE COMERCIALIZACAO
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4.6.8 Apuracio do Custo das Mercadorias Vendidas

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Para uma estimativa mensal de vendas de 3.000 unidades de cada tipo de milk

shake, e de 1.500 unidades de agua mineral, o custo das mercadorias sera de R$

27.615,00 mensais, variando de acordo com o aumento ou a diminui¢do das vendas.

Tabela 22: Apuracao do Custo das Mercadorias Vendidas

Estimativa de

Custo

Vendas em Unitario de
Produto/Servi¢o . . CMV
Quantidade Materiais
(R$)
Milk Shake 300 ml 3.000 R$ 3,98 R$ 11.940,00
Milk Shake 500 ml 3.000 R$ 4,85 R$ 14.550,00
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Agua Mineral 1.500 R$ 0,75 R$ 1.125,00
TOTAL RS 27.615,00
Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Grafico 6: Apuracao dos Custos
APURACAO DE CUSTOS
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Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4.6.9 Estimativa dos Custos com Mao-de-Obra

A Tabela 23 apresenta os gastos estimados da empresa com funcionarios.

Tabela 23: Estimativa de Custo com Mao-de-Obra

N° de Salario (%) de Encargos
Funio Empregados Mensal Subtotal E;:i‘i:ugi:s Sociais Total
Caixa 1 R$705,00 R$705,00 20,00 R$141,00 R$846,00
Atendente 1 R$705,00 R$705,00 20,00 R$141,00 R$846,00
TOTAL 2 R$1.410,00 R$282,00 R$1.962,00

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)
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Para cada funcionario, que recebera um salario de R$705,00 a empresa tera que

pagar R$ 141,00 reais de encargos sociais. No caso, a despesa ndo sera apenas referente

ao valor do salario. Cada funcionario custara, ao final do més, uma média de R$ 846,00.

4.6.10 Estimativa do Custo com Depreciacio

Os custos com depreciagdo dos bens da empresa somaram um total de R$ 765,25

por més e R$ 9.389,00 por ano, conforme resultados expostos na Tabela 24.

Tabela 24: Estimativa de Custo com Depreciacio

Vida Util Depreciacao Depreciacao
em anos Anual Mensal
Ativos Fixos Valor do Bem
IMOVEIS R$ 3.000,00 25 R$ 120,00 R$ 10,00
MAQUINAS R$ 62.350,00 10 R$ 6.235,00 R$ 519,58
EQUIPAMENTOS R$ 10.990,00 5 R$ 2.198,00 RS 183,17
MOVEIS R$ 6.300,00 10 R$ 630,00 R$ 52,50
TOTAL R$ 9.389,00 RS 765,25

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

4.6.11 Estimativa de Custos Fixos Operacionais Mensais

Os custos fixos mensais da empresa foram listados na Tabela 25 e somaram um

valor total de R$ 9.157,25. Esse valor sera uma despesa fixa, ou seja, ndo ira aumentar

ou diminuir em relagdo a quantidade de vendas. A empresa terd que desembolsé-las

todo més, independentemente de atingir a meta minima de vendas.

Tabela 25: Estimativa de Custo Fixo Operacional Mensal

Descricao Custo

Aluguel RS 3.00,00

Energia Elétrica R$ 500,00
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Telefone/Internet R$ 150,00
Honorarios do Contador RS 650,00
Salarios + Encargos RS$ 1.692,00
Pro-labore RS 2.000,00
Material de Limpeza R$ 200,00
Material de Escritério RS$ 200,00
Depreciacio RS 765,25
TOTAL RS$ 9.157,25

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Grafico 7: Estimativa de Custos Fixos
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Fonte: Elaboragado Propria (2013)

4.6.12 Demonstrativo de Resultados

A Tabela 26 apresenta o Demonstrativo de Resultados, que indica que, de
acordo com a organizacdo e categorizagdo dos or¢amentos, a empresa ird operar com

lucro.




Tabela 26: Demonstrativo de Resultados
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Descricio Valor Valor Anual (%)
Receita Total com Vendas R$ 46.500,00 R$ 558.000,00 100,00
Custos Varidveis Totais
(-) Custos com Materiais Vendidos R$ 27.615,00 R$ 331.380,00 59,39
(-) Imposto sobre Vendas R$ 3.180,60 R$ 38.176,20 6,84
(-) Gastos com Vendas R$ 2.092,50 R$ 25.110,00 4,5
Total Custos Variaveis R$ 32.888,10 R$ 394.657,20 70,73
Margem de Contribui¢do R$ 13.611,90 R$ 163.342,80 29,27
(-) Custos Fixos Totais R$ 9.157,25 R$ 109.887,00 19,69
Resultado Operacional: LUCRO RS 4.454,65 RS 53.455,80 9,58

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

Com uma receita total de vendas no valor de R$ 46.500,00, com custos
variaveis de R$ 32.888,10 e custos fixos estimados em R$ 9.157,25, a empresa obtera
um resultado operacional lucrativo equivalente a R$ 4.454,65. Esse resultado mostra um
lucro significativo, o qual pode aumentar de acordo com a aceitacdo do produto e com

novos ajustes na politica de vendas.

4.6.13 Indicadores de Viabilidade

Os indicadores de viabilidade sdo calculados e avaliados na etapa final do Plano
de Negocios. Para fazer essa avaliagcdo, leva-se em conta o ponto de equilibrio, a
lucratividade, a rentabilidade e o prazo de retorno do investimento.

O ponto de equilibrio basicamente consiste no faturamento minimo que a
empresa precisa atingir para pagar seus custos em um determinado periodo de tempo.
No caso da empresa estudada, o ponto de equilibrio sera de R$ 375.388,55 ao ano, ou
seja, sera necessario que a empresa fature no minimo R$ 31.282,37 por més para arcar
com todas as despesas e ndo ter prejuizo. Caso esse faturamento seja maior, havera

lucro operacional. Caso seja menor, havera prejuizo.
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A lucratividade ¢ um indicador que ira medir o lucro liquido da empresa com
relagdo as vendas. De acordo com o quadro abaixo, para uma receita estimada de R$
46.500,00, havera um lucro de 9,58% para a empresa.

A rentabilidade medira o retorno do capital investido. Neste caso estudado, sera
de 49,18% a.a.. A cada ano, a empresa ird recuperar uma média de 49,18% a partir dos
lucros obtidos.

O prazo de retorno do investimento mostra em quanto tempo o investidor ird
recuperar o que investiu. O quadro abaixo mostra que em um periodo de 2 anos e 1 més

a empresa terd recuperado seus investimentos a partir dos lucros obtidos nas vendas.

Quadro 9: Indicadores de Viabilidade

Indicadores Ano 1
Ponto de Equilibrio RS 375.388,55
Lucratividade 9,58%
Rentabilidade 49,18%
Prazo de Retorno do Investimento 2 anos e 1 més

Fonte: Elaboragdo Propria (2013)

Os resultados dos indicadores de viabilidade mostram que a empresa € viavel. Se
operar de acordo com as condigdes expostas no Plano de Negocios, ela conseguird gerar
lucro, ser rentavel e recuperar o investimento em um periodo de aproximadamente dois
anos. Apos esse periodo, ela terd mais folga com relagdo aos custos iniciais realizados
para a abertura e funcionamento e podera investir novamente de varias formas, como

por exemplo, na expansao do local ou na abertura de uma nova loja.

4.7 Construcao de Cenarios
Nesta etapa final do Plano de Negobcios, ¢ importante construir provaveis
cenarios, com receitas pessimistas e otimistas, levando em conta varios fatores como,

por exemplo, poucas vendas no inicio da atividade ou mesmo um resultado maior que o
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esperado. Nos cenarios apresentados na Tabela 27, ¢ possivel avaliar o que acontecera

com o Resultado Operacional caso a receita seja pessimista em 10% e otimista em 10%.

Tabela 27: Constru¢ao de Cenarios

Receita Pessimista: 10%

Receita Otimista: 10%

Cenario Cenirio Cenario Otimista
Descri¢io Provavel Pessimista
Valor Valor Valor

Receita total com vendas R$ 46.500,00 R$ 41.850,00 R$ 51.150,00
Custos variaveis totais
(-) CMV R$ 27.615,00 R$ 24.853,50 R$ 30.376,50
(-) Impostos sobre vendas R$ 3.180,60 RS 2.862,54 RS 3.498,66
(-) Gastos com vendas R$ 2.092,50 RS 1.883,25 R$ 2.301,75
Total de Custos Variaveis R$ 32.888,10 R$ 29.599,29 R$ 36.176,91
Margem de Contribuigdo R$ 13.611,90 R$ 12.250,71 RS 14.973,09
(-) Custos Fixos Totais R$ 9.157,25 R$9.157,25 R$9.157,25
Resultado Operacional RS 4.454,64 RS 3.093,46 RS 5.815,84

Fonte: Elaboragao Propria (2013)

Caso as vendas estimadas ndo se realizarem e a empresa apresentar o quadro
pessimista, serd necessario reduzir os gastos e tentar buscar incrementos para aumentar
as vendas. Se esse quadro persistir nos primeiros meses deve ser avaliada a
possibilidade de buscar empréstimo de curto prazo para ndo comprometer a necessidade
de capital de giro e fazer com que a empresa se endivide mais do que o previsto. Porem,
se a empresa apresentar um quadro otimista e suas estimativas iniciais forem superadas,
serd interessante que o empreendedor procure utilizar as sobras de caixa como reserva
de capital de giro, como também aumentando o quadro de funcionarios, ja que as
vendas estdo crescendo, ou antecipando o pagamento de algumas despesas fixas e

gerando uma folga nas obrigagoes.
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4.8 Avaliacao Estratégica

Embora haja analises e projecdes, ndo ha como definir e ter certeza da demanda
dos clientes e do sucesso da organizacao. No entanto, uma boa avaliacdo estratégica
permite que os riscos e problemas sejam bem administrados, tirando proveito das
mudancgas e também aprendendo com os proprios erros. Como ocorre em todo negocio,
ha riscos na implantagdo da atividade, principalmente pelo fato de ser uma novidade na
cidade, ndo havendo uma certeza de como sera a sua real aceitacao.

Para a realizagdo de uma analise estratégica do negdcio, a partir da identificagdo
dos pontos fortes e fracos da empresa, foi utilizada a Matriz F.O.F.A., apresentada a

seguir.

4.8.1 Analise da Matriz F.O.F.A

A andlise dessa Matriz permite identificar os pontos fortes e fracos que a
empresa pode apresentar. S3o levados em conta as for¢as e fraquezas no ambiente
interno e também as oportunidades e ameagas no ambiente externo. O objetivo da
analise F.O.F.A. ¢ orientar o empreendedor para a situacdo atual do seu negocio,
eliminando os pontos fracos onde existam ameacas e fortalecendo os pontos fortes onde

estejam as oportunidades.

Quadro 10:Analise da Matriz F.O.F. A

FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS
FORCAS: OPORTUNIDADES:
Equipe motivada; Boa localizagao;
PONTOS Ambiente divertido, interativo e aconchegante; | Marca apresentavel;
FORTES Processo produtivo rapido; Qualidade do produto;
Boa apresentacdo dos produtos. Sabor diferenciado e diversificado;

Estrutura fisica atrativa.

FRAQUEZAS: AMEACAS:
PONTOS | Alta rotatividade de funcionarios (perfil Mercado com facil copia de formato;
FRACOS | jovem). Agoes da concorréncia (promogdes etc)

Estagdes do ano desfavoraveis ao
consumo.

Fonte: Elaboragao Propria (2013)
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A andlise da Matriz permitiu identificar que a empresa apresenta como pontos
fortes no ambiente interno a equipe motivada, o ambiente divertido e descontraido, com
produtos de boa apresentagdo e com um processo produtivo rapido. Como pontos
fracos, foi possivel detectar internamente que, como os funcionarios serdo de perfil

jovem, haveria uma grande rotatividade dos mesmos.

No ambiente externo as oportunidades da empresa sdo a boa localizagdo, a
marca apresentavel, a qualidade do produto e a estrutura fisica bastante atrativa, além do
sabor diferenciado e diversificado dos produtos.

Ja externamente a empresa sofreria algumas ameagas por ser um mercado de
facil copia de formato e a concorréncia poderia reagir com agdes fortes de promogdes.
Por fim, um fator externo importante e que pode ser considerado uma ameaga, que € o
fator clima, pode influenciar diretamente no consumo dos clientes e consequentemente
nas vendas. Para isso faz-se necessario que a empresa procure meios de compensar a
sazonalidade em épocas mais frias com a venda de bebidas, como café expresso e

chocolate quente.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho buscou elaborar um plano de negocios para avaliar a
viabilidade mercadoldgica e economico-financeira da abertura de uma empresa no ramo
de milk shake, que ofereca um servico realmente diferenciado em Campina Grande —
PB. Para responder a esta questao foi elaborado um Plano de Negdcios, que possibilitou
organizar e estruturar todas as informag¢des disponiveis e assim chegar ao objetivo final,
que ¢ justamente a avaliacdo de viabilidade da implementacdo de um novo servico na
cidade.

Para a andlise de mercado, levou-se em conta que o nicho de consumidores seria
composto por criangas, jovens, estudantes, além de adultos e idosos e estes estardo
divididos entre aqueles que irdo comprar e permanecer na loja e aqueles que levardo o
produto para casa. Para chegar a esta andlise dos consumidores, foram feitas
observagdes em estabelecimentos semelhantes. A concorréncia no mercado local ¢
significativa, existem varios estabelecimentos que oferecem a bebida, porém, os sabores
diferenciados e o local atrativo serdo o diferencial da “Mister Shake”.

Os objetivos e estratégias de atuagdo da empresa no mercado estardo voltadas
para seu diferencial competitivo e inovador, satisfazendo as necessidades dos mais
variados perfis de consumidores e possuindo atrativos que os concorrentes nao tem. A
empresa pretende langar campeonatos de jogos virtuais com recebimento de prémios e
dessa forma conseguira trazer constantemente seus consumidores ao local e de certa
forma induzi-los ao consumo. Além disso, serdo langadas promocgdes e brindes para
conquistar a simpatia e preferéncia dos seus clientes. A estratégia para atingir a meta de
vendas estard voltada para uma campanha intensiva de introducdo da marca, com
criacdo de site e perfil em redes sociais, uma andlise comportamental da concorréncia,
parceria com instituicdes de ensino, hotéis, restaurantes, academias e agencias de
viagem.

Com relacdo ao plano operacional, a empresa tera uma uUnica unidade, que
contard com um arranjo fisico bem elaborado, permitindo que as atividades sejam
desempenhadas sem desperdicio de tempo e ao mesmo tempo ofereca conforto aos
clientes e colaboradores. Contard com um quadro de funcionérios qualificados e
comprometidos com a qualidade das bebidas e o bom atendimento, sempre com bom

humor e descontragao.
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No plano financeiro, os levantamentos feitos mostraram que para a abertura da
empresa sera necessario um investimento inicial de R$ 108.676,24, que serdo obtidos
através de recursos proprios e de terceiros. O Demonstrativo de Resultados apontou que
a empresa em questdo ird operar com um lucro de R$ 4.454,65, de acordo com a
estimativa de faturamento no valor de R$ 46.500,00. Esse lucro, que aparentemente
parece um pouco baixo, justifica-se pelas obrigacdes que a empresa possui nesse
primeiro periodo de funcionamento.

Todavia, se considerados os resultados apontados nos indicadores de viabilidade,
percebe-se que, além da empresa operar com niimeros positivos, a estimativa de retorno
do investimento ¢ de aproximadamente 2 anos. Portanto, além de gerar lucro, a empresa
conseguird, dentro de uma perspectiva de 2 anos, reinvestir no seu negocio, podendo
aumentar suas instalagdes, gerar reserva de capital de giro, aumentar o quadro de
funcionarios ou, até mesmo, abrir uma filial.

Diante dos resultados expostos, conclui-se que a “Mister Shake”, que apresenta
uma proposta inovadora no ramo de bebidas geladas, ¢ um empreendimento viavel, o
qual apresenta grandes possibilidades de crescer no mercado, com resultados

financeiros satisfatorios.
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