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RESUMO

Para que uma empresa obtenha sucesso é de vital importancia a realizacdo de um
plano de negdcio, através dele foi possivel ver o empreendimento de forma macro,
onde cada etapa do processo foi avaliada para entdo agir de forma eficaz. Este
projeto teve como objetivo geral construir um plano de negé6cio para uma
microempresa de confeccdo de pecas de decoracdo em concreto na cidade de
Jaragua do Sul - SC. O objetivo especifico foi estruturar um ciclo operacional e
financeiro, construir um posicionamento mercadolégico para encontrar o foco e o
nicho de negédcios. Nesta etapa também englobou pesquisas de mercado dos
potenciais concorrentes onde foi possivel criar diferenciais competitivos. Como
resultado do projeto comprovou-se a viabilidade do negocio, bem como o publico
alvo, e o potencial crescimento no mercado. Com o resultado do projeto ficou nitido
que a empresa teve um 6timo retorno financeiro, onde a lucratividade e rentabilidade
foram satisfatérias e comprovou-se a viabilidade do negécio. No estudo também
foram feitas recomendacgdes ao empreendedor para uma possivel mecanizagcdo do

processo para a expansao do negocio e consequentemente expandir seus lucros.

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Decoragao. Concreto.



ABSTRACT

For a company to achieve success is vitally important to carry out a business plan,
through it it was possible to see the enterprise in a macro way, where each stage of
the process was evaluated and then to act effectively. This project had a general
objective to organize a business plan for a microcompany of confection of pieces of
decoration in concrete in the city of Jaragua do Sul - SC. The specific objective was
to structure an operational and financial cycle, to build a marketing position to find the
focus and the business niche. This stage also included market research of potential
competitors where it was possible to create competitive differentials. As a result of
the project, the viability of the business, as well as the target audience, and the
potential growth in the market were verified. With the result of the project it was clear
that the company had a great financial return, where profitability and profitability were
satisfactory and proved the viability of the business. The study also made
recommendations to the entrepreneur for a possible mechanization of the process to

expand the business and consequently expand its profits.

Keywords: Entrepreneurship. Decoration. Concrete.
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1 INTRODUGAO

Com o passar dos anos a decoracdo de ambientes vem sendo muito
apreciada pela sociedade, independente do género ou classe social. As tendéncias e
conceitos estdo sempre em evolugédo e acabam unindo a era retr6 com o moderno.

Atualmente no Brasil, um conceito de decoracdo que esta sendo muito
utilizado em casas, lojas, restaurantes e até em escritérios € o conceito industrial. O
intuito do mesmo é tornar o ambiente requintado com pecas feitas basicamente de
aco, madeiras de lei e concreto, utilizando os materiais de maneira bruta com pouco
acabamento e as vezes até bem acabadas, porém sempre mesclando a tecnologia e
evolucdo dos itens de hoje com os recursos naturais utilizados desde da
antiguidade.

Um detalhe relevante € que o apreciador desse estilo precisa desembolsar
valores razoavelmente altos para deixar seus ambientes no estilo industrial. Os itens
sao novidades e como sempre novidades possuem seus valores agregados.

Com base no atual cenario econémico em que se vive, ganhar dinheiro é algo
que vém preocupando muito a populagao brasileira, assim fazendo com que uma
boa parte das pessoas encontrem meios para uma fonte de renda extra ou opte por
abrir seu préprio negdcio.

O foco deste trabalho é desenvolver um estudo de viabilidade econémica e
financeira de uma microempresa cujo o foco é produzir pegas de decoragdo no
conceito industrial usando como a principal matéria prima o concreto.

Os produtos serao feitos manualmente com base na necessidade do cliente, e
por isso serao tratados como artesanato.

Os produtos deverao ter custo acessivel para todas as classes sociais, porém

seréo exclusivos e assim tendo maior valor agregado as pecas.
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1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo geral

Construir um plano de negécios para a empresa Arte e Detalhe, tendo como

objetivo gerenciar e tomar decisdes de forma mais eficaz.
1.1.2 Objetivos especificos

a) Estruturar o ciclo operacional e financeiro, construindo um
posicionamento mercadoldgico, seu foco e seu nicho de negdcios.

b) Conhecer os custos de produgédo, margem de contribuigdo do produto e
o ponto de equilibrio.

c) Analisar concorrentes e criar vantagens competitivas.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo

Nao existe uma data precisa de quando a palavra empreendedorismo foi
originada, porém desde os primérdios existem pessoas que se destacam entre as
demais em relagdo a inovacédo de atividades e produtos. Para praticas inovadoras
aplica-se o nome de empreendedorismo.

O empreendedorismo comecgou a ser popularizado em torno de 1945 com o
economista Joseph Schumpeter, onde usou o termo empreendedorismo como peca
principal para sua teoria da destruicdo criativa. Segundo Schumpeter, o
empreendedorismo s6 seria possivel acontecer por pessoas flexiveis, que possuem
habilidades para produzir e capacidade para organizar recursos financeiros,
operacgoes internas e realizar vendas.

Empreendedorismo nada mais € do que a agado que empreendedores utilizam
para identificar e descobrir oportunidades de negdécios onde os mesmos se propdem
e se organizam para adquirir recursos cabiveis para iniciar o negdécio e se
desenvolver.

Segundo Robert D. Hisrich (2014) em seu livro “Empreendedorismo” diz que,
“‘empreendedorismo € o processo de criar algo diferente e com valor, dedicando
tempo e o esforco necessarios, assumindo os riscos financeiros, psicolégicos e
sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfagao
econdmica e pessoal”.

Para Chiavenato (2012, p. 5), “o empreendedorismo reflete a pratica de criar
novos negaocios ou revitalizar negdécios ja existentes. ”

Para Dornelas (2008, p. 22), “ Empreendedorismo € o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformagdo de ideias em
oportunidades”.

Existem diversas definicbes referente ao empreendedorismo, porém ¢é
possivel notar que a maioria das pessoas que seguem esse caminho possuem
algumas caracteristicas, como: Paixdo pelo negdcio, utilizagdo criativa dos recursos
disponiveis, iniciativa, aceitacdo de riscos e possibilidade de fracassar. Empreender
€ identificar as oportunidades e desenvolver maneiras de aproveita-las assumindo os

desafios e riscos.
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No Brasil, o empreendedorismo foi tomando forma por meados de 1990
quando o SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e a
Softex (Sociedade Brasileira para Exportagao de Software) foram criadas. Para os
pequenos empresarios, o SEBRAE é um dos 6rgdos mais conhecidos para os
brasileiros, onde através da entidade € possivel ter todo o suporte que necessario
para iniciar sua empresa, consultorias e até para resolver problemas pontuais de seu
negocio. Programas criados pela Softex em conjunto com incubadoras de empresas
e universidades fizeram com que o tema empreendedorismo despertasse por toda a

sociedade brasileira.

2.2 Empreendedor

O termo empreendedor (entrepreneur) é de origem francesa e significa
“assumir riscos e comegar algo novo”. Empreendedor ndo € s6 aquele que cria
novos negdcios, mas também aquele revitaliza negécios ja existentes, que identifica
oportunidades, traz inovagdo, gera empregos, move a economia do pais além de

assumir riscos e responsabilidades.

Empreendedor € aquele que detecta uma oportunidade e cria um negdcio

para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados.

Para Dornelas (2008, p. 22), “O Empreendedor € aquele que destroi a ordem
econdmica existente pela introducdo de novos produtos e servigos, pela criacdo de

novas formas de organizagao ou pela exploragao de novos recursos e materiais. ”

Segundo Carvalho (1996, p.79-82),

[...] os empreendedores sao individuos que tém a capacidade de criar algo
novo, assumindo responsabilidades em fungdo de um sonho, o de obter
sucessoO em seu negocio, estas pessoas sao ousadas, aprendem com 0s
erros e encaram seu negocio como um desafio a ser superado; tém
facilidade para resolverem problemas que podem influenciar em seu
empreendimento, e mais, identificam oportunidades que possibilitam
melhores resultados; sdo pessoas incansaveis na procura de informacdes
interessadas em melhorias para o seu setor ou ramo de atividade, elevando
ao maximo sua gestéo.
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Schumpeter (1959) associa o empreendedor ao desenvolvimento econdémico,
a inovacdo e ao aproveitamento de oportunidades em negdcios. E alguém que faz
combinacdes de elementos, introduzindo novos produtos, servicos ou processos,
identificando novos mercados, criando novos tipos de organizagao.

Para Kirzner (1973): O empreendedor € aquele que cria um equilibrio,
encontrando uma posigao clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou
seja, identifica oportunidades na ordem presente.

Dornelas (2005) define empreendedores como “pessoas diferenciadas, que
possuem motivagao singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser
mais um na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e
imitadas, querem deixar um legado.

Tachizawa (2004) afirma que empreendedores sdo pessoas que fazem
diferenga, realizam, que fazem acontecer, que desenvolvem sua capacidade de
superar limites.

Filion (2000) afirma que o empreendedor é alguém que imagina, desenvolve e
realiza suas visdes.

Hisrich e Peters (2004) afirmam que, em quase todas as definicbes de
empreendedorismo, € de comum acordo que o empreendedor reune caracteristicas
de comportamento como, por exemplo, tomar iniciativa, organizar e reorganizar
mecanismos sociais e econdmicos com o objetivo de transformar recursos e
situacdes para proveito pratico e, por fim, assumir o risco do sucesso ou do fracasso.

Para Degen (1989) o empreendedor de sucesso € aquele que ndo se cansa
de observar negdcios, na constante procura de oportunidades, ou no caminho de
casa, ou no trabalho, ou nas compras.

Empreender € uma competéncia, logo, podemos aprender a empreender.

2.2.1 Competéncias do empreendedor

O empreendedor deve ter determinadas caracteristicas e competéncias para
que suas acgdes sejam eficazes e lhe tornem um profissional de sucesso, algumas

delas sdo:

a) Observar e aproveitar oportunidades;
b) Assumir riscos calculados;

c) Ter energia para realizar e persistir (resistir as frustragoes);
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d) Buscar informagdes e conhecimento sobre o ramo empresarial;
e) Ser criativo;

f) Ser lider;

g) Ser autoconfiante;

h) Ser dinamico;

i) Ser otimista;

j) Comprometer-se;

k) Ter independéncia pessoal;

I) Ter equilibrio entre sonho e realidade;

m) Saber planejar;

n) Ter senso de organizagao;

Na auséncia dessas competéncias € de grande importancia fazer aliangas
para que a empresa esteja preparada para enfrentar a competividade do mercado.

2.2.2 Tipos de empreendedores

No Brasil existem diversos tipos de empreendedores, a seguir sera possivel

visualizar as caracteristicas que diferem um do outro.

e Empreendedor informal: E o tipo de empreendedor que ganha dinheiro para
sobreviver. “O informal esta muito ligado a necessidades. A pessoa nao tem
visdo de longo prazo, quer atender necessidade de agora”, diz Dornelas. O
informal trabalha para garantir o suficiente para viver, tem um risco
relativamente baixo e ndo tem muitos planos e expectativas para o futuro.
“Esse tipo tem diminuido bastante com iniciativas como o Microempreendedor
Individual (MEI). ”

e Empreendedor cooperado: E o tipo de empreendedor que costuma
empreender vinculado a cooperativas, como por exemplo os artesaos. Por
esse motivo o trabalho em equipe € primordial. Sua meta é crescer até
conquistar sua independéncia. “‘Empreende de maneira muito intuitiva”,
explica Dornelas. Geralmente os cooperados dispdem de poucos recursos

financeiros e possuem baixo risco.
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Empreendedor individual: E o tipo de empreendedor informal que se
formalizou através do MEI e comeca a estruturar de fato uma empresa. “Por
mais que esteja formalizado, ele ndo possui planos de crescer muito”, diz
Dornelas. O perfil individual ainda estd muito ligado a necessidade de
sobrevivéncia e quase sempre trabalha sozinho ou com apenas mais um

funcionario.

Empreendedor franqueado e o franqueador: E o tipo de empreendedor que
trabalha com franquias, para alguns o franqueado caracteriza-se como
empreendedor, porém a iniciativa de comandar o negocio mesmo que em
uma franquia devem levados em consideragao. Normalmente procuram renda
mensal média e o retorno do capital investido. Do outro lado esta o
franqueador que é responsavel por construir uma rede de negocios através

da sua marca.

Empreendedor social: E o tipo de empreendedor que une a vontade de fazer
algo bom pela sociedade e ganhar dinheiro. “Este tipo tem crescido muito,
principalmente entre os jovens que, ainda estdo na vida académica e abrem o
proprio negocio para resolver problemas que na area publica né&o
conseguem”, diz Dornelas. Para o perfil social o trabalho em equipe é
primordial e o objetivo € mudar o mundo e inspirar outras pessoas a fazerem

O mesmo.

Empreendedor corporativo: E o tipo de empreendedor que atua como um
intraempreendedor, ou seja, que empreende novos projetos na empresa que
trabalha. “O dilema das empresas hoje € aumentar a quantidade de pessoas
com esse perfil”, diz Dornelas. O principal objetivo do corporativo é crescer na

carreira, com promocgoes e bénus.

Empreendedor publico: E o tipo de empreendedor varia do setor corporativo
para o governamental. Segundo Dornelas, ainda existem funcionarios
publicos que que estdo preocupados em utilizar melhor os recursos e inovar
nos servigos basicos. Sdo motivados pelo fato de conseguir provar que o seu

trabalho é nobre e que tem grande valor para a sociedade.
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e Empreendedor do conhecimento: E o tipo de empreendedor que usa um
profundo conhecimento em determinada area para conseguir faturar. “Eles
sabem capitalizar para empreender e fazer acontecer. Empreendedores

desse perfil buscam realizag&o profissional e reconhecimento com isso.

e Empreendedor do negécio préprio: E o tipo de empreendedor mais comum,
costuma abrir um negécio préprio por estilo de vida ou porque pensa grande.
“Este € o que mais se aproxima do visionario”, define Dornelas. Dentro deste

perfil, encontramos subtipos: o empreendedor nato, o serial e 0 “hormal”.

a) O empreendedor nato costuma ser tido como genial, com trajetdria de
negocio exemplar.

b) O serial é aquele que cria negécios em sequéncia. Ele ndo se apaixona pela
empresa em si, mas pelo ato de empreender.

c) O “normal” é o empreendedor que planeja para minimizar os riscos e segue o

plano estabelecido.

No fundo, todos procuram realizacdo pessoal, autonomia financeira e querem
deixar um legado. “Esses modelos ndo sao estaticos. Eles podem evoluir e mudar

para outro tipo no decorrer da sua vida”, explica Dornelas.

2.2.3 Perfil do empreendedor

O perfil do empreendedor caracteriza a imagem da empresa, bem como os
valores e o comportamento perante a sociedade. A diversidade de aspectos que
envolvem o empreendedor e sua relagcdo com a empresa nédo é algo pré-
determinado, ou seja, nado existe um “modelo” de empreendedor ou de
“‘personalidade empreendedora”. Assim o empreendedor deve sempre estar atento
aos desafios que a empresa lhe impde e aos poucos ir lapidando suas
caracteristicas individuais de acordo com as necessidades do mercado.

De acordo com SEBRAE (1997, p 49-50) “O empreendedor de sucesso tem
uma maneira toda especial de relacionar-se com as pessoas; possui uma posicao
adequada para cada tipo de situagao, tem energia e é capaz de contagiar todos a
seu redor’. Relacionar-se bem com as pessoas que lhe cercam é de vital

importancia para o espirito de equipe e o sucesso do negdcio.
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Adissi (1997, p. 81), diz que empreendedores “sdo profissionais que

transmitem disposicao e capacidade para revolucionarem a empresa”.

Dolabella (1999, p.12) define que o comportamento de alguém que esta
disposto para aprender a empreender deve ser proativo “(...) aprender a pensar e
agir por conta propria, com criatividade, lideranga e visao de futuro, para inovar e

ocupar o seu espago no mercado. ”

Hesselbein (1995, p.138) diz que:

Esse lider prega a visédo do futuro da organizagao, de modo tdo empolgante,
que acende a fagulha necessaria, para construir uma empresa abrangente.
Ele mobiliza as pessoas em torno da missao da organizagao, convertendo-a
em uma forga poderosa para os tempos incertos do futuro. A coordenagao
em torno da missao gera uma energia que transforma o local de trabalho, no
qual trabalhadores e equipes podem se expressar em suas atividades, e
encontram sentido, além da tarefa, enquanto procuram cumprir a missao da
empresa.

2.2.2 Processo empreendedor

Para Dornelas (2008) o processo empreendedor é dividido em quatro fases:
Identificar e avaliar oportunidade, desenvolver o plano de negdcio, determinar e

captar recursos necessarios e gerenciar a empresa criada, conforme a Figura 1:

Figura 1 - O processo empreendedor
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situacéo dos
competidores

Fonte: Adaptado de Hisrich, 1998 apud Dornelas, 2008, p. 27.
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O processo empreendedor nido precisa ser executado exatamente na
sequéncia mostrada na figura 1, as fases podem ser intercaladas conforme a

necessidade e a evolugao de cada etapa.

Dornelas (2008, p. 26) afirma que:

Embora as fases sejam apresentadas de forma sequéncia, nenhuma delas
precisa ser completamente concluida para que se inicie a seguinte. Por
exemplo, ao identificar e avaliar uma oportunidade (fase 1), o empreendedor
deve ter em mente o tipo de negdcio que deseja criar (fase 4). Muitas vezes
ocorre ainda outro ciclo de fases antes de se concluir o processo completo.
E o caso em que o empreendedor elabora o seu primeiro plano de negécios
e, em seguida, apresenta-o para um capitalista de risco, que faz varias
criticas e sugere que ao empreendedor mudar toda a concepcédo da
empresa antes de vir procura-lo de novo. Nesse caso, o processo chegou
até a fase 3, e voltou novamente para a fase 1, recomegando um novo ciclo
sem ter concluido o anterior. O empreendedor ndo deve desanimar diante
dessa situacao, que é muito frequente.

Dornelas (2008) ressalta que é importante determinar os recursos necessarios
para executar o plano de negdcio, e que a captagdo de recursos pode ser feita de
diversas formas. No Brasil até uns tempos atras a saida era recorrer a empréstimos
em bancos ou a economia de familiares e amigos. Com a globalizacdo dos
mercados mundiais o Brasil passou a ser visto pelos outros paises como o celeiro de
oportunidades para os capitalistas explorarem. Esta se tornando cada vez mais
comum capitalistas atuarem como anjo (investidor pessoa fisica) que prefere investir
e arriscar em novos negoécios do que deixar seu capital aplicados em bancos. Isso
vem ocorrendo nos setores mais diversos e extremamente importante para o pais e
para novos empreendedores.

Para o gerenciamento de uma empresa, o empreendedor deve estar ciente
das adversidades do processo e dos desafios e aprendizados que tera. Para isso o
empreendedor deve reconhecer seus saberes e limitagdes e recrutar uma equipe
com excelentes profissionais para Ihe auxiliar no gerenciamento da empresa com o
objetivo de minimizar os problemas e identificar prioridades para o sucesso da
empresa.

Para Timmons (1994 apud Dornelas, 2008) o processo empreendedor esta

dividido em trés etapas conforme Figura 2.
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Figura 2 - O processo empreendedor na visdo de Timmons
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Fonte: Dornelas, 2008, p. 29.

Dornelas (2008, p.26) explica que:

‘O planejamento por meio de um plano de negdcios (business plan), é a
ferramenta do empreendedor, com a qual sua equipe avalia oportunidades,
identifica, busca e aloca os recursos necessarios ao negoécio, planeja as
acbes a serem tomadas, implementa e gerencia novo negécio. Obviamente,
muitas incertezas estardo presentes ao longo de todo o processo, e a
equipe empreendedora devera saber como lidar com os riscos de forma
calculada, analisando as vaérias possibilidades existentes e as possiveis
consequéncias para o negdcio e para eles mesmos”.

2.3 Plano de negécio

Para que um negdcio tenha sucesso € importante fazer um planejamento para
que o resultado de todo o processo seja positivo.

SEBRAE define plano de negdécio como um documento que descreve por
escrito os objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados para que esses
objetivos sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de
negocio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los

no mercado.
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Dornelas (2008, p. 84) diz que:

‘O plano de negécios € um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negdcios que sustenta sua empresa. Sua
elaboracao envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negécios”.

Chiavenato (2005, p. 128) define plano de negdcios como: “Business Plan é
um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento, que define
suas principais caracteristicas e condi¢cdes para proporcionar uma analise de sua
viabilidade, [...] riscos, bem como facilitar sua implantacao”.

Longenecker (2004), diz que o plano de negécios deixa o empreendedor
preparado para lidar com o futuro da empresa que sera criada ou ampliada, e assim
evitando ao maximo o insucesso.

O plano de negdcios € importante para testar a viabilidade do negécio,
orientar o desenvolvimento das operagdes e estratégia, atrair recursos financeiros e
investidores, transmitir credibilidade aos clientes e para desenvolver uma equipe de
gestdo com bom desempenho.

Apesar da admiracdo pela criatividade e persisténcia, € notavel a falta de
cultura de planejamento que os brasileiros possuem, sendo esse um dos maiores
fatores que ocasionam a faléncia do negocio.

Quando consideramos o conceito de planejamento existem trés pontos
criticos que devem ser destacados (PINSON & JINNETT, 1996 apud DORNELAS,
2008, p. 81, 82).

1. Toda empresa necessita de um planejamento do seu negdcio para poder

gerencia-lo e apresentar sua ideia a investidores, bancos, clientes etc.

2. Toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos
financeiros necessita de um plano de negécios da empresa requisitante para

poder avaliar os riscos inerentes ao negocio.

3. Poucos empresarios sabem como escrever adequadamente um bom plano de
negocios. A maioria destes sdo micro e pequenos empresarios que nao tem
conceitos basicos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de caixa, ponto
de equilibrio, proje¢cdes de faturamento etc. Quando entendem o conceito,
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geralmente ndo conseguem coloca-lo objetivamente em um plano de

negocios.

Segundo uma pesquisa realizada com ex-alunos do curso de administragdo
de Harvard Business School nos Estados Unidos, concluiu que a probabilidade de
sucesso nos negoécios aumenta em 60% com um plano de negdécios (Dornelas
(2008).

Dornelas (2008, p. 85) cita seis topicos importantes para preparar um plano

de negécios:
1. Entender e estabelecer diretrizes para seu negocio.
2. Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas.

3. Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar agdes corretivas quando
necessario.

4. Conseguir financiamento e recursos junto a bancos, governos, Sebrae,
investidores, capitalistas de risco etc.

5. Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para a
empresa.

6. Estabelecer uma comunicacao interna e eficaz na empresa e convencer o
publico externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associagbes
etc.).

Os beneficios da elaboragdo de um plano de negdécios sdo os mais variados
possiveis para quem quer empreender. Com o porte dos dados fundamentados e
consistentes sobre o negdcio e o mercado de atuagdo os riscos de erros e
insucessos sao reduzidos, além de fazer o empreendedor enxergar e aproveitar da

melhor forma possivel as oportunidades.

2.4 Estrutura do plano de negécio

Existem varios tipos de estrutura de plano de negdécios que varia de acordo
com o autor, seguimento da empresa e objetivo no qual o plano se destina.
A seguir pode-se constatar algumas diferencas entre a estruturagdo de cada

autor.
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Dornelas (2008) sugere que o plano de negdcios para pequenas empresas
seja da seguinte forma:

Capa

Sumario

Sumario Executivo
Analise Estratégica
Descricdo da Empresa
Produtos e Servicos
Plano Operacional

© N o o bk~ wDdhd =

Plano de Recursos Humanos
9. Analise de Mercado

10. Estratégia de Marketing
11.Plano Financeiro

12.Anexos

Para Chiavenato (2006) a estrutura para o plano de negécio é a seguinte:

Sumario executivo

Descricdo da empresa

Definicao do Negbcio

Plano de marketing

Aspectos de Recursos Humanos

Aspectos Operacionais

N o o bk~ w Db =

Aspectos Econdmico-Financeiros

SEBRAE (2013) define os topicos abaixo para a criagao do plano de negdcio:

1. Sumario Executivo

2. Analise de mercado: Estudo dos clientes, concorrentes e fornecedores

3. Plano de Marketing: Descri¢do dos principais produtos e servigos, preco,
estrutura de comercializagédo e localizagdo do negdécio sdo alguns dos itens

tratados nessa secéo.
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4. Plano Operacional: Layout ou arranjo fisico, capacidade produtiva,
comercial e de prestagao de servigos, processos operacionais e necessidade
de pessoal sdo itens dessa secao.

5. Plano Financeiro: Estimativa dos investimentos fixos, capital de giro,
investimento total, faturamento mensal, matéria-prima, custos de
comercializacdo, custos com mao de obra, custos fixos operacionais mensais,
lucro, resultados, retorno do capital investido e ponto de equilibrio sdo itens
abordados nessa secao.

6. Construcao de cenarios

7. Avaliagao estratégica

8. Avaliacéo do Plano de Negdcio

9. Roteiro para coleta de informacgdes consolidado

2.5 Detalhamento das etapas do plano de negécios

A seguir sera apresentado o detalhamento das etapas do plano de negdcio

baseado no modelo proposto pelo SEBRAE, o qual foi escolhido por disponibilizar

um software que auxiliara no desenvolvimento e referenciamento desta pesquisa.

2.5.1

Sumario Executivo

O sumario executivo é a parte principal do plano de negdcio, tem a fungéo de

apresentar em sequéncia um resumo dos pontos mais importantes que serao

apresentados, com o intuito de atrair o leitor.

a
b
c
d

e

Nele constara os seguintes itens:

Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicoes;

Missao da empresa;

)
)
) Dados do empreendimento;
)
) Setores de atividades;

f) Forma juridica;

g
h

)

) Enquadramento tributario;
) Capital social;

Fonte de recursos.
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Quando lido pelos interessados, o sumario executivo devera deixar claro a
ideia e a viabilidade de sua implantagdo (SEBRAE, 2013).
Embora o sumario executivo esteja na primeira parte do plano de negdcios,

ele deve ser elaborado somente apés a conclusdo do mesmo.

2.5.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio

Ao descrever o plano de negdcio € importante fazer um breve relato das suas

principais caracteristicas e se possivel descrever todos os tépicos a seguir:

a
b

) O que € o negdcio;
)

¢) Quem serdo seus principais clientes;
)
)

Quiais os principais produtos e/ou servigos;

d
e

Onde sera localizada a empresa;

O montante de capital a ser investido;
f) Qual sera o faturamento mensal;

g) Que lucro espera obter do negdcio;

h) Em quanto tempo espera que o capital investido retorne.

2.5.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigoes

Nesta etapa € necessario informar os dados dos responsaveis pela
administracdo do negécio. Fazendo uma breve apresentagdo do perfil do
empreendedor, destacando seus pontos positivos, bem como seus conhecimentos,
habilidades e experiéncias profissionais anteriores. E importante pensar em como
mostrar essas informacdes de maneira benéfica para o seu empreendimento para os
investidores.

SEBRAE explica que para minimizar as chances de insucesso € importante
formar uma equipe capacitada e para isso é necessario tomar alguns cuidados
como:

a) Analise se os objetivos dos sécios sdo os mesmos que os seus, tendo em

vista 0 grau de ambicdo de cada um e a dimensdo que desejam para o

negocio;
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b) Divida as tarefas antes de montar a empresa. Defina o campo de atuagéo e
horarios de trabalho;

c) Defina, com antecedéncia, o valor da retirada pro-labore (remuneragcdo dos
proprietarios), como sera feita a distribuicdo dos lucros e o quanto sera
reinvestido na empresa;

d) Estabelega o grau de autonomia de cada um e até que ponto um dos
envolvidos pode, sozinho, tomar decisodes;

e) Determine se os familiares poderédo ser contratados e quantos por parte de
cada socio. Sempre escolha funcionarios e parceiros em conjunto;

f) Defina o que acontecera com a sociedade quando um dos socios falecer ou
nao puder mais trabalhar. Determine um sistema de sucessao;

g) Escreva todos os pontos que possam gerar atritos futuros em um contrato
assinado pelos socios.

h) Tenha claro que o que vai contribuir para a permanéncia de uma sociedade é
algo tdo simples como o que mantém um casamento: didlogo e clareza.
Conflitos sao inevitaveis, o que importa € a maneira de resolvé-los.

i) Verifiqgue se seu futuro sécio ndo possui restricdes cadastrais ou pendéncias
junto a 6rgdos como a Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e
INSS. Situagbes como essas podem dificultar o acesso a crédito junto a

fornecedores e bancos, além de impedir o registro do negdcio.

2.5.1.3 Dados do empreendimento

Nesta etapa é necessario informar o nome da empresa e o numero de
inscricao no CNPJ - Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas. Caso o
empreendimento ainda nao estiver oficializado deve-se indicar o CPF do

empreendedor responsavel pelo negdcio.

2.5.1.4 Missao da empresa

Nesta etapa sera relatado o papel que a empresa desempenha e a sua area
de atuacgao, esse tdpico é importante pois ele mostra qual é a razdo do negdécio,

além de representar um ponto de partida pois identifica e da um rumo ao negécio.
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Dornelas (2008, p. 116) diz: “Descreva a empresa procurando mostrar o
porqué de sua criagdo, qual o seu propdsito, a natureza dos servicos e produtos
fornecidos, como ela se desenvolveu ou se desenvolvera” [...].

Para definir a missdo da empresa € importante responder as seguintes
perguntas:

a
b
c
d

) Qual é o seu negdcio?

) Quem é o consumidor?

) O que é valor para o consumidor?

) O que é importante para os empregados, fornecedores, sécios, comunidade,
etc.

2.5.1.5 Setores de atividade

Esta etapa é para definir o negécio de sua empresa e identificar qual sera o
setor de atuacgao dela. Entre eles estao alguns possiveis setores: servigos, comércio,

industria, agronegdcio, etc.

2.5.1.6 Forma Juridica

Siegel (1996, p.49) diz que: “[...] escolher a forma juridica sob o qual um
negocio ira operar € uma das decisbes mais complexas e criticas que um

empreendedor precisa tomar, ao organizar uma nova empresa. ”

A forma juridica define a maneira que a empresa sera tratada perante a lei,
bem como seu relacionamento juridico com terceiros. Para micro e pequenas

empresas as formas juridicas mais comuns s3o:

a) Microempreendedor Individual: E a pessoa no qual trabalha por conta prépria
e que se legaliza como pequeno empresario.

b) Empresario individual: E a pessoa que exerce atividade econdmica para a
producao ou a circulagao de servigos ou produtos. Seu capital responde pelas

obrigagdes da empresa.
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c) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada: E formada por uma pessoa
que é proprietario de todo o capital social, onde a empresa responde apenas

por dividas com seu patrimonio, € ndo com os bens pessoais do titular.

d) Sociedade Limitada: E uma sociedade formada por no minimo dois sécios
podendo ser pessoa fisica ou juridica. O valor das suas cotas define a
responsabilidade de cada soécio, porém todos respondem pela unido do

capital social.

2.5.1.7 Enquadramento tributario

Trata-se dos tributos que serdo cobrados ou isentados de acordo com a
classificagdo do empreendedor.

A categoria Simples Nacional prevé beneficios em relagdo a
desburocratizagdo da documentagéo, acesso ao mercado, ao crédito e a justica,
bem como estimulo a inovagao e a exportacao.

Essa categoria possui 2 perfis de negdcio:

a) Microempresa: E a pessoa juridica com receita bruta anual igual ou inferior a
R$ 360 mil. Caso a receita bruta anual for acima de R$ 360 mil e inferior a R$
3,6 milhdes a empresa é classificada como Empresa de Pequeno Porte.

b) Microempreendedor Individual: E a pessoa que trabalha por conta prépria e
legalmente se registra como pequeno empresario. Pode possuir receita bruta
anual até R$ 60 mil e os impostos sdo recolhidos por contribuicdes fixas

mensais, independente da receita bruta.

2.5.1.8 Capital social

E representado pelos equipamentos, ferramentas, dinheiro, enfim todos os
recursos colocados pelo dono para a abertura ou montagem do negaocio.

Caso o negdcio tenha sociedade, sera preciso determinar a quantidade do
capital que cada sécio ira investir e respectivamente a porcentagem que cada um

tera da empresa.
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2.5.1.9 Fonte de recursos

Determina a forma que os recursos serao arrecadados para a implantacao da
empresa. Para iniciar as atividades & possivel recorrer aos recursos proprios, com
terceiros ou ambos.

Os recursos proprios sdo aplicados por parte do proprietario, que coloca todo
0 seu capital para a abertura do negocio, ja os recursos de terceiros envolvem

investidores e empréstimos de instituicdes de capital.

2.5.2 Analise de mercado

Dornelas (2008 p. 130) afirma que:

“A analise de mercado é considerada por muitos uma das mais importantes
sec¢des do plano de negdcio, e também a mais dificil de fazer, pois toda a
estratégia de negdcio depende de como a empresa abordara seu mercado
consumidor, sempre procurando se diferenciar da concorréncia, agregando
maior valor aos seus produtos/servigos, com o intuito de conquistar seus
clientes continuadamente. ”

Os clientes ndo compram apenas produtos, e sim buscam comprar a solugao
para algum problema, ou ainda algo que precisam ou desejam. Por esse motivo &

importante identificar as solugcdes e conhecé-las melhor.

2.5.2.1 Estudo dos clientes

Para auxiliar na identificacdo dos clientes e das solugdes € importante

responder ao questionamento a seguir:

1. Identificando as caracteristicas gerais dos clientes

7

Neste item é necessario identificar a faixa etaria e género do cliente, se
trabalha e qual a sua faixa salarial. Grau de escolaridade e local de moradia também
sao itens importantes para identificar o perfil de cliente.

No caso de empresas que prestam servicos para outras empresas €
importante identificar o ramo de atuacéo e tipos de produtos e servigcos que ela
oferece, quantos funcionarios possuem, quanto tempo estdo no mercado e como € a

sua imagem perante ao mercado.
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2. Identificando os interesses e comportamentos dos clientes

Neste item é importante identificar a quantidade e frequéncia de vezes que os
clientes compram esse tipo de produto ou servigo, aonde costumam comprar e qual

o valor que atualmente € cobrado.

3. Identificando o que leva essas pessoas a comprar

Este topico é destinado para identificar o motivo das pessoas comprarem um
determinado produto. Se € o preco, a qualidade, marca renomada, prazo de
pagamento ou de entrega ou até mesmo o atendimento da empresa. Enfim o

objetivo é identificar o real motivo que faz o cliente comprar determinado produto.

4. |dentificando onde estao os seus clientes

O objetivo deste item é encontrar a localizagdo do publico alvo. Para isso &
importante identificar o tamanho do mercado de atuagado, se almeja algo pequeno

somente para a rua ou grande para toda a cidade, estado ou pais.

2.5.2.2 Estudo dos concorrentes

Dornelas (2008 p. 136) afirma que:

“Conhecer a concorréncia é dever de qualquer empreendedor que queira
competir e vencer no mercado. A importancia de uma analise criteriosa dos
principais concorrentes fica evidente quando a empresa precisa estabelecer
uma estratégia de marketing e conhecer quais alternativas e
produtos/servigcos existem no mercado onde sua empresa atua e, ainda por
que seus clientes-alvo optam por outro produto. ”

E possivel aprender varias licdes importantes apenas observando a atuacéo
da concorréncia. Para isso €& necessario identificar quem sdo seus principais
concorrentes e a partir disso visitar e examinar seus pontos positivos e negativos.

Concorrentes sao empresas que atuam no mesmo ramo de atividade e que

buscam satisfazer as necessidades dos seus clientes.



35

7

Para efetivar o estudo das concorréncias € importante realizar uma
comparagao delas com o seu proprio negécio. Qualidade dos materiais empregados,
preco, localizagédo, condi¢cdes de pagamento e qualidade no servigo prestado sao
itens que devem constar no estudo dos concorrentes.

ApOs realizar as comparagdes, sera possivel tirar algumas conclusées como:
Se a sua empresa podera competir com as ja existentes no mercado e o que fara
com que as pessoas deixem de comprar da concorréncia e passar a comprar de
vocé, ou entdo se a espaco para todos no mercado. Com base nessa conclusao
sera possivel saber se a empresa tera potencial no mercado ou tera que realizar

mudangas para concorrer com igualdade entre as demais.

2.5.2.3 Estudo dos fornecedores

Esta etapa envolve todas as pessoas e empresas que irdo fornecer servigos,
matéria prima ou equipamentos que serao utilizados no novo empreendimento.

E de grande importancia realizar um estudo dos fornecedores e definir quem
sera responsavel por cada tipo de material ou servico, e consequentemente definir
precos, prazos, qualidade e condigdes de pagamento, pois isso ira determinar o

investimento inicial do negdcio.

2.5.3 Plano de marketing

2.5.3.1 Descrigao dos principais produtos e servigos

Este topico tem a fungcado de descrever os produtos que serdo fabricados,
vendidos ou o0s servicos que serdo prestados pela nova empresa, bem como
especificar as linhas de produtos e detalhes como cor, tamanho, modelo, sabores,
etc.

Para empresas prestadoras de servigco € necessario informar os servigos que

terdo disponiveis, caracteristicas do atendimento, garantias oferecidas, etc.
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2.5.3.2 Pre¢o

Preco é o valor que o consumidor esta disposto a pagar pelo servico ou
produto que tens a oferecer. Nele deve conter todos os custos do servigo ou produto
somado a porcentagem de lucro desejada. O ideal € praticar um prego que esteja na

meédia ou inferior ao praticado pelos demais concorrentes diretos.

2.5.3.3 Estratégias promocionais

Este topico trata sobre a forma que o produto ou servigo sera apresentado
para a populacio, fazendo com que o cliente opte pelo o seu produto e ndo pelo dos
concorrentes.

Existem diversas formas de divulgar e atrair a atengao dos clientes, como por
exemplo, propagandas em televisao, radio, revistas, internet, etc. Outra forma é
distribuir brindes e amostras gratis para o primeiro contato do cliente com o produto
ou servigo. Apresentar vantagens e descontos também sao atrativos para fidelizar o

cliente.

2.5.3.4 Estrutura de comercializagao

Esta etapa trata-se da forma que empresa realizara a distribuicdo, ou seja,
como seus produtos ou servigos chegarao ao destino do cliente, entre elas estao
alguns exemplos como: Representantes, vendedores internos e externos ou e-

commerce (comercio eletronico).

2.5.3.5 Localizagao do negocio

Este topico orienta o empreendedor a identificar o lugar ideal para instalar o
seu negocio bem como justificar o motivo pela escolha do mesmo. O local do
negocio reflete diretamente nas suas atividades, € ele que vai garantir ou ndo uma
boa movimentacido de pessoas e consequentemente um volume satisfatério de

vendas.
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2.5.4 Plano Operacional

2.5.4.1 Layout ou arranjo fisico

Este topico direciona o empreendedor a criar um layout dos arranjos de seu
negocio, nele devera estar definido a distribuicdo dos recursos, atividades e das
pessoas de acordo com a area util da empresa.

Um bom layout pode aumentar a produtividade, diminuir perdas e retrabalhos,

bem como facilitar a comunicacao entre os setores e funcionarios.

2.5.4.2 Capacidade produtiva/comercial/servicos

Este item ajuda a estimar a capacidade de producdo da empresa, ou seja,
quando pode ser produzido ou no caso de prestadoras e servico quantos clientes
podem ser atendidos com a atual estrutura.

Com um planejamento bem executado & possivel reduzir os desperdicios e
ociosidade dos funcionarios e maquinas e consequentemente melhorar a

produtividade.

2.5.4.3 Processos operacionais

Este item trata do funcionamento da empresa, ou seja, definir quais seréo e
como serdo executadas as atividades do negocio, desde o recebimento da matéria
prima, fabricagdo e a venda de produtos ou prestacao de servicos.

Devem ser identificados todos os trabalhos que serdo realizados na empresa
€ quais serdo os responsaveis por eles, bem como identificar os materiais e

equipamentos necessarios para a execucgao correta de cada atividade.

2.5.4.4 Necessidade de pessoal

Neste item deve-se fazer a projecdo do quadro de funcionarios de todas as

areas necessarias para a estruturagado do negécio.
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2.5.5 Plano Financeiro Investimento total

Nessa etapa é necessario determinar o capital que sera investido para que a
empresa inicie as atividades.
O investimento total € formado pelos investimentos fixos, capital de giro e

investimentos pré-operacionais.

2.5.5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Trata-se de estimar todos os bens que serdo necessarios comprar para que a
empresa possa funcionar de maneira correta, entre elas estdo: maquinas,

ferramentas, moveis, veiculos, etc.

2.5.5.2 Capital de giro

E o total de recursos financeiros necessario para que a empresa funcione
normalmente, entre eles esta a compra de matérias-primas e mercadorias,

pagamento das despesas, financiamento das vendas, etc.

2.5.5.3 Investimentos pré-operacionais

Nesta etapa sao listados todos os gastos realizados antes da empresa iniciar
as atividades, entre elas estdo despesas com reforma (pintura, instalagédo elétrica,

troca de piso, etc.) ou até mesmo as taxas de registro da empresa.

2.5.5.4 Investimento total

E a soma dos valores estimados nos investimentos fixos, financeiros e pré-
operacionais, nesta etapa € possivel visualizar todo o capital necessario para
viabilizar o negdcio.

A partir dessa informacao sera possivel avaliar como 0s recursos serao
obtidos para abertura da mesma, com capital préprio, investidores ou instituicbes

financeiras.
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2.5.5.5 Estimativa do faturamento mensal da empresa

Trata-se da estimativa que a empresa devera fazer em relagcdo ao seu
faturamento mensal. Para isso € necessario realizar calculos de produtos oferecidos
por preco praticado nas vendas, lembrando que o preco deve estar entre o valor
praticado pelo concorrente e o valor que os potenciais clientes estardo dispostos a

pagar.

2.5.5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e
terceirizagoes

Nesta etapa sera executado o calculo de custos com materiais para cada
unidade de produto fabricado, nele deve entrar o custo da matéria prima e
embalagem. Esses custos sdo classificados como variaveis pois variam de acordo

com o volume de produtos vendidos.

2.5.5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Neste item serdo realizados os registros dos gastos com impostos e
comissbes de representantes e vendedores. Esses custos s&o diretamente
proporcionais as vendas e também sao classificados como custo variavel.

O custo é dado através da receita total das vendas previstas, onde deve ser

aplicado o porcentual das comissdes e dos impostos.

2.5.5.8 Apuracdo dos custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Nesta etapa, serdo apurados os custos com materiais diretos no caso das
industrias ou o custo das mercadorias vendidas para comércios em geral.

Esse custo é valor que devera ser reduzido dos estoques através da venda
efetivada, para calcula-lo € necessario multiplicar a quantidade estimada de vendas
pelo custo de fabricagao do produto.

Os custos de materiais diretos e mercadorias vendidas também sao
classificados como custo variavel pois oscilam de acordo com o volume de produgao

ou de vendas.
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2.5.5.9 Estimativa dos custos com mao de obra

Este item trata do quadro de funcionarios que deverao ser contratados para a
execugao das atividades do negdcio e qual sera a remuneragéo de cada um.

Nos custos além do salario devem conter também os encargos sociais que
sdo de direito dos funcionarios como FGTS, férias, 13° salario, INSS, horas extras,
etc.

O custo total com mé&o de obra da-se ao total de salarios somados ao

percentual relativo aos encargos sociais.

2.5.5.10 Estimativa do custo com deprecia¢ao

Este topico apresenta uma sistematica para a auxiliar nos calculos de
depreciagdo das maquinas, equipamentos e ferramentas que se desgastam de
acordo com o tempo e o uso.

Para realizar o calculo é necessario relacionar os bens que sofrerdo
depreciagao e determinar o tempo médio de vida util de cada um (em anos), para o
calculo é necessario dividir o valor aplicado no bem pelo tempo (em anos) de vida
util determinado, assim tera o valor de depreciagao anual. Para ter o custo mensal

de depreciagao deve-se dividir o valor anual encontrado por 12 meses.

2.5.5.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Sa0 os custos que nao se alteram de acordo com o volume de producao,
quantidade de produtos vendidos ou servigos prestados.

Os valores s&o fixos e sdo pagos independente do faturamento do negdcio,
entre eles estdo: Despesas com aluguel, energia, agua, telefone, salarios, etc.

2.5.5.12 Demonstrativo de resultados

Nesta etapa, através das informag¢des recolhidas sobre as estimativas de
faturamento e os custos totais (fixos e variaveis), sera possivel ter um resultado
prévio da empresa, ou seja, podera ser visto a viabilidade da empresa e se ela vai

operar com lucro ou prejuizo.
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2.5.5.13 Indicadores de viabilidade

2.5.5.13.1 Ponto de equilibrio

Trata-se de quanto a empresa precisa faturar mensalmente para pagar todos
os custos do processo e mantem a empresa em pleno funcionamento.

O calculo de ponto de equilibrio é dado pela férmula mostrada a seguir.

Custas Fixos

Ponto de eguilibrio = —— ——
Indice de margem de contribuicao

2.5.5.13.2 Lucratividade

E um dos principais indicadores econdmicos da empresa, ele mede o lucro
liquido em relacéo as vendas de produtos ou servigcos prestados.

Quanto maior o fator de lucro do seu negdcio, maior sera sua competividade
entre os concorrentes diretos, pois tera mais capital para investir na diversificacdo de
novos servigcos e produtos, aquisicado de novos equipamentos e ampliar seus meios
de divulgacéo.

O calculo do ponto de lucratividade € dado pela formula mostrada abaixo.

Lucro liguido

Lucratividade = . # 100
Receita bruta

2.5.5.13.3 Rentabilidade

E o indicador que mede o retorno do capital investido para apresentar aos
sécios e investidores. E obtida de maneira percentual em um determinado periodo te
tempo (més ou ano), onde para a execugado do calculo deve-se pegar o valor do
lucro liquido e dividir pelo valor total investido no negécio.

O calculo de rentabilidade é dado pela formula mostrada a seguir.

Lucro liguido

Rentabilidade = : # 100
Investimento total
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2.5.5.13.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento informa o tempo que sera necessario para
que o empreendedor recupere todo o capital investido no negdcio.

O calculo do prazo de retorno do investimento é dado pela formula abaixo.

Investimento total

Prazo de retorno do investimento (PRI) = —
Lucro liguido

2.5.6 Construcao de cenarios

Esta etapa é importante pois nela o empreendedor fara simulagbes de como
seu negocio podera reagir no mercado com cenarios positivos e negativos. Para isso
deve-se simular uma situagcdo com baixas vendas e aumento dos custos de
fabricacao, e outra situacdo com altas vendas e reducio das despesas.

Com os dados das simulagdes em maos € possivel pensar e criar agdes para
se prevenir frente as adversidades ou até se sobressair em situagdes favoraveis, o

importante é sempre estar a frente e ter uma saida em caso de um cenario ruim.

2.5.7 Avaliagao estratégica

2.5.7.1 Anadlise da matriz F.O.F.A.

A matriz F.O.F.A. (Forca, Oportunidades, Fraquezas, Ameacgas) tem a fungéo
de detectar pontos fortes e fracos do negdcio, onde a finalidade desses pontos é
corrigir deficiéncias do processo e tornar a empresa mais eficiente e competitiva.

Através da analise F.O.F.A. vocé podera pensar nos aspectos positivos e

negativos para o negécio e do mercado de atuagéo.

2.5.8 Avaliagao do Plano de Negdcio

O plano de negdcio tem grande importancia para o empreendedor e deve ser
seguido fielmente e constantemente.
Apesar de pronto, o plano de negocios deve ser alterado de tempos em

tempos conforme as mudangas e exigéncias do mercado, todos os dias surgem
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novas oportunidades e desafios da concorréncia e quem nao estiver preparado para
mudangas vai ficando para traz.

O plano de negdcio ndo garante o sucesso do seu empreendimento, mas ira
Ihe auxiliar nas tomadas de decisdes e minimizara os riscos de insucesso bem como

manter seu foco nos objetivos.

2.5.9 Roteiro para coleta de informacgdes consolidado

A tarefa desta etapa é definir as atividades e os responsaveis pela execucéo
das mesmas, bem como definir os métodos e prazos para a conclusao.

O roteiro envolve todas as etapas do plano de negoécio, Sumario Executivo,
Analise de Mercado, Plano de Marketing, Plano Operacional e Plano Financeiro, e
todas elas devem conter seus dados preenchidos para que o plano de negdcio

funcione de forma eficaz.
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3 METODOLOGIA

O Presente estudo foi desenvolvido em duas etapas, a primeira se deu
através do aprofundamento tedrico sobre empreendedorismo e plano de negdcios.

A segunda etapa se utilizou do estudo de caso em uma microempresa no
ramo de artigos de decoragdo em concreto localizada em Jaragua do Sul, Santa
Catarina.

A real contribuicdo pretendida com esse trabalho € auxiliar o empreendedor a
planejar e tomar agdes de forma confiavel e certeiras em meio a cenarios do

mercado cada vez mais incertos e competitivos.

3.1 Classificagao da pesquisa

A presente pesquisa classifica-se como pesquisa descritiva, a qual tem o
objetivo de descrever o fendbmeno estudado.

Para Yin (2001) o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que
compreende um método que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e
analise de dados.

O estudo de caso € um método de estudo empirico que busca determinar ou
testar uma teoria. Ele é feito de forma qualitativa e auxilia o empreendedor a
responder questionamentos sem ter muito controle sobre o caso a ser estudado. E
muito util para casos amplos e complexos e nado pode ser estudado fora do contexto
onde ocorre naturalmente.

A tendéncia do estudo de caso é fazer o empreendedor compreender melhor
os fendbmenos individuais, 0os processos organizacionais e politicos da sociedade, e
principalmente mostrar a forma e os motivos que o levaram a tomar determinadas

decisoes.

3.2 Objeto da pesquisa

O tema definido para a pesquisa apresenta grande relevancia por se tratar de
um produto que agrada grande parte da populagdo brasileira, onde a procura por
vasos e artigos de decoragéo em concreto vem crescendo a cada dia mais. E um
produto com notdério potencial e precisa ter uma infraestrutura ideal para agilizar sua

producao e logistica.
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O objetivo é a busca de uma estrutura ideal, no qual confere a este trabalho, a
importancia e a motivagao para conhecer com maior aprofundamento as condigbes
necessarias que venham a se aproximar das ideais para a consolidacdo da

empresa.

3.3 Descrigao do ambiente de pesquisa

Este projeto iniciou-se no Instituto Federal de Santa Catarina (IFSC — Campus
Jaragua do Sul - Rau) através de pesquisa literaria com o objetivo de obter mais
informacdes sobre o tema.

O ambiente escolhido para a pesquisa foi a cidade de Jaragua do Sul, pelo
fato de ser muito desenvolvida e bem estruturada economicamente, onde a maioria
da populagao tem casa propria e boa qualidade de vida.

O estudo abrange principalmente a cidade de Jaragua do Sul, porém a coleta
de dados foi realizada em cidades vizinhas por ainda n&o existir empresas do ramo

na cidade.

3.4 Selecao da amostra para a pesquisa

A empresa em estudo é a Arte & Detalhe, ela produz diversos itens de

decoracdo em concreto, alguns deles podem ser vistos na Figura 3 a seguir.

Figura 3 - Produtos Arte & Detalhe

Fonte: Autor (2018)
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O fato do volume de producao deste produto representar a maior parte do
esforgo produtivo, consequentemente do faturamento e também dos custos de
producdo, o vaso Classic mostrado na Figura 4 foi selecionado para basear os

estudos deste plano de negdcio.

Figura 4 - Produto em estudo de producgéao

Fonte: Autor (2018)

A escolha inicial das amostras foi definida por dois fatores, algumas empresas
foram escolhidas pela proximidade da empresa com a regido de Jaragua do Sul, e
outras mais distantes, porém com produtos de qualidade similar ao da empresa em

estudo.

3.5 Instrumento para a coleta de dados

Para a coleta dos dados foi realizado uma visita técnica na empresa em
estudo, onde posteriormente o proprietario da mesma foi entrevistado com o intuito

de obter detalhes dos processos de producéo e dos produtos.
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Posteriormente foram realizadas simulagdes de compras para avaliar precos,
descontos e garantias dos produtos.
No caso das empresas mais proximas foram realizadas visitas para avaliacéo

do atendimento, detalhes da fabricacédo e qualidade do produto.

3.6 Levantamento de dados

O levantamento dos dados possibilitou a analise e discussdo das principais
informacgdes obtidas para que seja alcangado o objetivo da pesquisa.

Os dados coletados deram conhecimento da qualidade dos produtos, a forma
de atendimento, pregos e estratégias de vendas, bem como a garantia do produto.

Diante dos dados foi possivel alcangar o objetivo proposto de verificar a
viabilidade econdmica da implantagdo de uma empresa de artigos de decoragao em

concreto em Jaragua do Sul.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Nesta etapa serdo apresentados os resultados alcancados durante a

construgéo do plano negécio.
4.1 Sumario executivo

4.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio

Este plano de negdcio tem como objetivo estruturar o ciclo operacional e
financeiro de uma microempresa de artefatos de concreto para decoracdo, bem

como avaliar concorrentes e criar vantagens competitivas.

4.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicoes

No Quadro 1 estdo descritos os dados do empreendedor bem como sua

formacéo técnica e suas experiéncias profissionais adquiridas nas empresas que

trabalhou.
Quadro 1 - Dados do empreendedor
Nome: Alison Rodrigo Nalepa
Enderego: | Rua Angelo Pradi - 55 Apartamento 145 - bloco 1
Cidade: Jaragua do Sul Estado: Santa Catarina
Telefone 1 | (47) 99913-2514 Telefone 2 -
Perfil:

Técnico em Eletromecanica

Técnico em Eletrotécnica

5 anos de experiéncia na area de controle de qualidade
7 anos de experiéncia na area de projetos mecanicos

Atribuigcoes

Estudo de mercado
Levantar os custos de implantagao

Montagem do campo de trabalho

Fonte: Autor (2018)
4.1.3 Dados do empreendimento

No Quadro 2 estdo descritos os dados da empresa no qual sera realizado o

estudo de caso.



Quadro 2 - Dados da empresa
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Nome da empresa

Arte & Detalhe

CNPJ/CPF

05374653911

4.1.4 Missao da empresa

Fonte: Autor (2018)

Satisfazer a necessidade do cliente com produtos exclusivos e de qualidade.

4 .1.5 Setores de atividades

A empresa atuara no ramo da industria.

4.1.6 Forma Juridica

A empresa atuara como sociedade limitada.

4.1.7 Enquadramento Tributario

4.1.7.1 Ambito federal

Optante pelo SIMPLES.

(x) Sim
() Nao

4.1.8 Capital social

A composicao do capital social sera formada apenas pelo sécio Alison Rodrigo

Nalepa, no qual possui 100% das cotas de participagdo da empresa. O capital

injetado pelo empreendedor para a abertura do negdcio foi de R$ 500,00.

4.1.9 Fonte de recursos

Os recursos para a abertura do negdcio sao inteiramente proprios.

4.2 Analise de Mercado

4.2.1 Estudo dos clientes
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Os produtos sdo destinados para clientes que apreciam decoragao para casa

e/ou demais ambientes no estilo industrial, que gostam de trabalho diferenciado e

exclusivo para deixar seu ambiente ainda mais bonito, requintado e moderno.

A area de abrangéncia para entrega é todo o territério Nacional.

4.2.2 Estudo dos concorrentes

Abaixo no Quadro 3 estido descritos os dados referente aos concorrentes
diretos da Arte & Detalhe.

Quadro 3 - Estudo dos concorrentes

Condigoes Servico Garantias
Empresa |Qualidade Preco de Localizagao | Atendimento aos )
. oferecidas
pagamento clientes
A vista ou Vendas
lad , S d [
Arte & Alta RS 55,00 flzrzzr?cég Jaragua do se eug:(:a a:\Io inf:rr?et 3 meses
Detalhe ! Sul - SC & . .p
com aplicativo ena
acréscimos empresa
1 o,
Concretare Média RS 40,00 parcelado Curitiba - PR 08:00 as in{):rI:et oferece
no cartao 18:00
1 [v)
4§ Vlitj 7 Floriandpolis S;i‘::‘j;: Vendas Nao
C tit Médi RS 45,00 |
oncretitus edia > ! parcelado -SC 08:00 as . pela oferece
~ internet
no cartao 18:00
Concret A vista ou Novo Sséebgau dnodZaas Vendas
Basic Média RS 50,00 E;(a)rz:lrz:gg Haml;:rgo - 08:00 as in{):rI:et 3 meses
18:00
Nao Vendas Nao
Concrevaso| Média RS 40,00 A vista Joinville-SC | . . pela
identificado internet oferece

Fonte: Autor (2018)

Com base nos dados extraidos nota-se que o produto possui muita

concorréncia, porém os produtos da Arte & Detalhe se destacam entre os

concorrentes.
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4.2.3 Estudo dos fornecedores

No Quadro 4 é possivel visualizar os dados dos fornecedores e o valor de

cada item de matéria prima.

Quadro 4 - Estudo dos fornecedores

Descrigao das Nome do Condigoes de | Prazo de o
Ordem L. ) Preco Localizacao
matérias primas | Fornecedor pagamento entrega
1 (o)
1 Massa Pronta Casas RS 25,00 A vista 5% ou . ’
Grout D'agua parcelado no | Imediata | Jaragua do Sul - SC
2 Vaselina RS 18,00 cartdo
3 Molde externo RS 5,00 Avi Imediata | Jaragua do Sul - SC
4 Molde interno | Casa China RS 2,00 pa\;lcsélaazg Imediata | Jaragua do Sul - SC
5 Batente carpe RS 3,50 Imediata | Jaragua do Sul - SC
6 Spray Branco RS 18,00
7 Spray Cobre RS 23,50
H 0,
8 | sprayVerniz | Tintas | R$1870 | AVistasvou _ ,
- parcelado no | Imediata | Jaragua do Sul - SC
9 Fita Crepe Maba RS 5,80 ~
cartdo
10 Lixa N2 80 RS 3,00
11 Lixa N2 280 RS 2,20

Fonte: Autor (2018)
4.3 Plano de Marketing
O plano de marketing e a estratégia de vendas sdo ferramentas importantes
para alavancar as vendas e o faturamento da empresa.
4.3.1 Descri¢ao dos principais produtos e servigos

Vaso de concreto personalizado Classic tamanho médio conforme Figura 5.
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Figura 5 - Vaso Classic de concreto

Fonte: Autor (2018)

4.3.2 Preco

O preco de venda do vaso Classic é R$ 55,00.

4.3.3 Estratégias Promocionais

A divulgacado dos produtos € feita principalmente através de redes sociais,
mais precisamente pelo Instagram que € uma 6tima ferramenta para divulgar os
trabalhos e receber feedback, atualmente € o meio mais utilizado por empresas para
divulgar seus trabalhos, até porque o aplicativo dispde de ferramentas que auxiliam
bastante o empreendedor.

Outra forma de venda é através de parcerias com lojas de presentes,
decoracao e floriculturas da cidade, onde os produtos serdo deixados a venda de

forma consignada

4.3.4 Estrutura de Comercializagao

As vendas sao feitas de forma direta onde o cliente vem retirar o produto na
empresa. Para encomendas de outras cidades e estados o produto € enviado por

transportadora ou pelos correios.
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Podera ser comercializado também por floriculturas, lojas de presentes e

decoragao que tiverem interesse em revender os produtos.

4.3.5 Localizagdo do negdcio

No Quadro 5 consta o endereco no qual a empresa esta localizada

Quadro 5 - Localizagdo do negécio

Enderego: Rua Barao do Rio Branco N2 77 Apto 2
Bairro: Centro

Cidade: Jaragua do Sul

Estado: Santa Catarina

Fone 1: (47) 9991325-14

Fax: -

Fonte: Autor (2018)

A empresa esta alocada no centro da cidade, facilitando assim a busca dos
materiais para fabricagao e a logistica dos clientes. Outro ponto positivo do local € a
proximidade com os Correios que facilita o envio de encomendas para clientes de

outras cidades.
4.4 Plano Operacional

4.4 .1 Layout

Na Figura 6 é possivel ver o layout proposto para atender a necessidade de

producao da empresa.
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Figura 6 - Layout de produgéao
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4.4.2 Capacidade produtiva

A capacidade maxima de producido é de 120 pecas por més. O volume de
producao sera realizado em turnos de 8 horas diarias, onde tera a capacidade de
produgao de 6 pecas por dia.

4.4 .3 Processos operacionais

O processo de producéo dos vasos é divido em 6 etapas:

1. Preparacido da massa e aplicagao no molde,

2. Apds a secagem parcial da pecga (leva em torno de dois a trés dias
dependendo do clima) ela é extraida do molde.

3. Apo6s a extragdo do molde a pega volta para a area de secagem até a cura
completa da peca.

4. Apos a cura completa a peca vai para area de acabamento onde € lixada e
esquadrejada, em seguida é lavada e volta para a area de secagem.

5. Apeca seca vai para a etapa de preparagao para pintura, em seguida é
aplicado o plano de pintura.

6. A ultima etapa é a aplicacao dos batentes de carpe na parte inferior do vaso

para nao danificar o local que vai ser utilizado.

Na Figura 7 esta representado o fluxograma de producgéo do vaso Classic.
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Figura 7 - Fluxograma de produgcao
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4.4 .4 Necessidade de pessoal

Os cargos e qualificagdes necessarios para executar as atividades da

empresa estado descritos a seguir no Quadro 6.

Quadro 6 - Necessidade de pessoal

Qualificagdes

Ne Cargo/Funcéo .
necessarias

Habilidades com
1 Auxiliar de producao trabalhos manuais,
detalhista e criativo.

Habilidades com redes

2 Assistente de marketing e vendas - .
sociais, Excel e calculos

Fonte: Autor (2018)

4.5 Plano Financeiro

A seguir sera mostrado o investimento total de recursos para que a empresa
comece a operar. O investimento é formado por investimentos fixos, capital de giro e

investimentos pré-operacionais.

4 .5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos correspondem aos gastos com maquinas e

equipamentos, moéveis e utensilios e veiculos.
a) Maquinas e equipamentos

A producao das pecas é feita de forma artesanal e nio se utiliza maquinas e

equipamentos no processo.
b) Moveis e Utensilios

O custo relacionado aos moveis e utensilios podem ser vistos a seguir no
Quadro 7.




Quadro 7 - Custo fixo com moéveis e utensilios
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o Descricao Quantidade Valor Unitario Total
1 Bancada 3 RS 75,00 1 RS 225,00
2 Cocho para massa 20L 1 RS 35,00 1 RS 35,00
3 Colher de pedreiro 1 RS 15,00 1 RS 15,00
Subtotal RS 275,00
Fonte: Autor (2018)
c) Veiculos

O custo com veiculos ndo conta nos custos fixos da empresa pois a mesma

Nnao necessita desse recurso.

O custo total de investimentos fixos € determinado pela soma dos itens A, B e

C mostrados anteriormente e totalizam o valor de R$ 275,00.

4.5.2 - Capital de Giro

A - Estimativa Estoque Inicial

No quadro 8 sera mostrado o estoque inicial da empresa onde os valores de

matéria prima séo para 15 dias de produc¢ao que correspondem a 60 unidades.

Quadro 8 - Estimativa de estoque inicial

Ne Descricao Valor unitario Valor para 60 unidades
1 |Vaselina RS 0,14 R$ 8,40
2 | Concreto RS 0,95 R$ 57,00
3 | Batente de carpe RS 0,19 R$ 11,40
4 | Fita Crepe RS 0,12 R$ 7,20
5 |Lixa80 RS 0,15 R$ 9,00
6 |Lixa 280 RS 0,55 R$ 33,00
7 | Spray Branco RS 0,96 R$ 57,60
8 |Spray Cobre RS 0,42 R$ 25,20
9 |Spray Verniz RS 1,00 R$ 60,00
10 |Lixa N280 RS 0,18 R$ 10,80
11 |Lixa N2280 RS 0,06 R$ 3,60
TOTAL RS 4,72 R$ 283,20

Fonte: Autor (2018)
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B - Caixa Minimo

1° Passo: Contas a receber, calculo do prazo médio de vendas;

As vendas sdo somente a vista, o prazo de pagamento resulta assim, em 1
dia.

2° Passo: Fornecedores, calculo do prazo médio de compras;

Compras a vista, necessidade de caixa minimo € somente para curto prazo.

3° Passo: Estoque, calculo de necessidade média de estoque;

A producdo da empresa é feita de forma puxada, ou seja, s6 produz o que ja

esta vendido e assim nao necessitando estocar produtos acabados.

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

A necessidade liquida de capital de giro é de 7 dias para retorno do capital

investido.
Caixa Minimo:

No Quadro 9 estao listados todos os custos para identificar o valor do caixa

minimo.
Quadro 9 - Caixa minimo

1. Custo fixo mensal RS 1.421,66
2. Custo variavel mensal RS 566,40
3. Custo total da empresa RS 1.988,06
4. Custo total didrio RS 66,26
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 7 dias
Total de B — Caixa Minimo RS 463,82

Fonte: Autor (2018)

Capital de giro (Resumo)

A seguir no Quadro 10 estdo listados todos os custos para identificar o valor

do capital de giro.



Quadro 10 - Capital de giro
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Descricao Valor
A — Estoque Inicial RS 283,20
B — Caixa Minimo RS 463,82
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) RS 747,02

Fonte: Autor (2018)

4.5.3 Investimentos pré-operacionais

Nao teve investimentos pré-operacionais na empresa em estudo.

4.5.4 Investimento Total

Os valores de investimento total estao representados no Quadro 11.

Quadro 11 - Investimento total

Descricao dos Investimentos Valor %
Investimentos Fixos RS 275,00 27
Capital de Giro RS 747,02 73
Investimentos Pré-Operacionais RS 0,00 0

TOTAL(1+2+3) RS 1.022,02 100

Fonte: Autor (2018)

As fontes dos recursos e os valores estido representados no Quadro 12.

Quadro 12 - Fontes dos recursos

Fontes de recursos Valor %
Recursos préprios RS 1.500,00 100
Recursos de terceiros RS 0,00 0
Outros RS 0,00 0
TOTAL(1+2+3) RS 1.500,00 100

Fonte: Autor (2018)

4.5.5 Estimativa do faturamento mensal da empresa

No Quadro 13 sera mostrada a estimativa para um més de vendas.




Quadro 13 - Estimativa do faturamento mensal
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. . . Preco de
Ne Produto/Servico Quant;deaSZ rgi‘tsl;natlva Venda unitario Faturamer;tso) Total (em
(em RS)
1 Vaso Classic 120 RS 55,00 RS 6.600,00
TOTAL RS 6.600,00

Fonte: Autor (2018)

A projecéo da receita da empresa € sem expectativa de crescimento, dessa

forma com o faturamento mensal de R$ 6600,00 seu faturamento anual sera de R$

79200,00.

4.5.6 Estimativa de custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizagdes

No Quadro 14 estéo listados os materiais e seus respectivos valores para a

producéo do vaso de concreto.

Quadro 14 - Custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceiriza¢des

Materiais / Insumos usados Quantidade Custo Unitario Total
Vaselina 0,003 R$ 0,14 RS 0,14
Concreto 0,95 RS 0,95 RS 0,95
Batente de carpe 2 RS 0,19 RS 0,19
Fita Crepe 1 R$ 0,12 RS 0,12
Lixa 80 0,05 R$ 0,15 R$ 0,15
Lixa 280 0,25 RS 0,55 RS 0,55
Spray Branco 0,015 RS 0,96 R$ 0,96
Spray Cobre 0,005 RS 0,42 RS 0,42
Spray Verniz 0,015 RS 1,00 RS 1,00
Molde Externo 0,05 R$ 0,18 RS 0,18
Molde Interno 0,02 RS 0,06 RS 0,06
TOTAL RS 4,72

Fonte: Autor (2018)

4.5.7 Estimativa de custo de comercializacéo

No momento ndo existe gastos com comercializagédo, entregas, comissoes,

propaganda e taxa de cartdes, os pagamentos sao feitos a vista na entrega.

A empresa ainda ndo esta formalizada, e ndo é impactada com a incidéncia

de impostos.




62

4.5.8 Apuragao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Os custos com materiais e mercadorias vendidas estdao disponiveis no

Quadro 15.
Quadro 15 - Custos com materiais e mercadorias vendidas
Estimativa de oo

Ne Produto/Servigo Vendas em CUSt? U mta”.o.df cCMD/CMV

. Materiais/Aquisicoes

unidade

1 Vaso Classic 120 RS 4,72 RS 566,40
TOTAL RS 566,40

Fonte: Autor (2018)

4.5.9 Estimativa dos custos com méo de obra

O valor pago aos empregados é maior do que o representado abaixo no

Quadro 16, porém o valor descrito € referente somente aos esforcos destinados a

producao do vaso Classic, no qual representa o maior volume de producdo da

empresa.
Quadro 16 - Estimativa custos com m&o de obra
0,
~ N2 de Salario G Encargos
Funcao Subtotal encargos . Total
Empregados Mensal . . sociais
sociais
Auxiliar de 1 RS 600,00 | RS 600,00 20 RS 120,00 | R$ 720,00
producdo
Auxiliar de 1 RS 500,00 | R$ 500,00 20 RS 100,00 | RS 600,00
Marketing
TOTAL 2 RS 1.100,00 RS 220,00 RS 1.320,00

Fonte: Autor (2018)

4.5.10 Estimativa do custo com depreciagao

No Quadro 17 é possivel visualizar o custo de depreciacdo dos materiais,

equipamentos e maquinas.
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Quadro 17 - Estimativa do custo com depreciagéo

Ativos fixos valor do bem | Vida util em anos Depreciagao Anual Depreciagao Mensal
Molde Interno 0,5 RS 40,00 RS 3,33
Molde Externo 0,5 RS 100,00 RS 8,33

TOTAL RS 11,66

Fonte: Autor (2018)
4.5.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

No Quadro 18 estdo listados os custos fixos operacionais. Dentre todos os
produtos confeccionados na empresa, o vaso Classic consome 50% dos custos fixos

operacionais.

Quadro 18 - Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Descri¢do Custo Total Mensal (em RS)
Agua RS 20,00
Energia elétrica RS 20,00
Aluguel RS 50,00
Depreciacdo RS 11,66
Salarios + Encargos RS 1.320,00
TOTAL RS 1.421,66
Fonte: Autor (2018)
4.5.12 Demonstrativo de resultados
No Quadro 19 estdo demonstrados os resultados da empresa.
Quadro 19 - Demonstrativo de resultados
Descrigdo Valor Valor Anual (%)

1. Receita Total com Vendas RS 6.600,00 RS 79.200,00 100
2. Custos Variaveis Totais

2.1 (-) Custos com materiais

diretos e/ou CMV (*) RS 566,40 RS 6.796,80 8,6
2.2 (-) Impostos sobre vendas RS - RS - 0,0
2.3 (-) gastos com vendas RS - RS - 0,0
Total de custos Varidveis RS 566,40 RS 6.796,80 8,6
3. Margem de Contribuicdo RS 6.033,60 RS 72.403,20 91,4
4. (-) Custos Fixos Totais RS 1.421,66 RS 17.059,92 21,5
5. Resultado Operacional: LUCRO RS 4.611,94 RS 55.343,28 69,9

Fonte: Autor (2018)




4.5.13 Indicadores de viabilidade
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No Quadro 20 estdo listados os indicadores de pronto de equilibrio,

lucratividade, rentabilidade e o prazo de investimento.

Quadro 20 - Indicadores de viabilidade

Indicadores Ano 1
Ponto de Equilibrio RS 1.555,11
Lucratividade 69,87 %
Rentabilidade 451,25 %
Prazo de retorno do investimento 7 dias

4.6 Construcao de cenarios

Fonte: Autor (2018)

Apos a finalizagdo do plano de negécio foi realizado uma simulagado de

situacbes adversas para empresa, nela foi simulado 3 cenarios, o provavel, o

pessimista e o otimista conforme mostrado no Quadro 21.

Quadro 21 - Construgéo de cenarios

Descricio Cenario Provavel (100%) | Cenario Pessimista (- 10%) | Cenario otimista (+ 20%)
1

E Valor (RS) (%) Valor (RS) (%) Valor (RS) | (%)
:‘x‘)ie\fz:j;?ta' RS 6.600,00 | 100% | RS 5.940,00 | 100% | R$ 7.920,00 | 100%
2. Custos variaveis totais

2.1 Custos com

Ef;f;;asou RS 56640 | 858% | RS 50976 | 858% | RS 679,68 | 858%
CMV

foilr?sgsgz RS - | 0,00% | RS - | 000% | RS - | 0,00%
\2/;(?::':05 com 1 Rre - | 0,00% | RS - | 000% | RS - | 0,00%
I/z:iaa!:;sc“sms RS 566,40 | 8,58% | RS 50976 | 858% | RS 679,68 | 858%
i‘)mfirbgueigge RS 6.033,60 |91,42%| RS 5.430,24 | 91,42% | RS 7.24032 | 91,42%
gxi)s)‘tc(ﬁzs RS 1.421,66 |2154%| RS 1.421,66 | 23,93% | RS 1.421,66 | 17,95%
gise“r'::;zal RS 4.611,94 | 69,88% | RS 4.150,75 | 69,88% | RS 5.534,33 | 69,88%

Fonte: Autor (2018)
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4.7 Avaliagao Estratégica
4.7.1 Analise da matriz F.O.F.A

Aplicando a matriz F.O.F.A. na Arte & Detalhe foi possivel identificar seus
pontos fortes e fracos com a finalidade de tornar a empresa mais eficiente e
competitiva, possibilitando assim a corregcéo de possiveis deficiéncias.

Abaixo no Quadro 22 é possivel ver a matriz F.O.F.A. preenchida com as

caracteristicas da empresa estudada.

Quadro 22 - Analise da matriz F.O.F.A.

Fatores internos (controlaveis) Fatores externos (incontrolaveis)

FORCAS OPORTUNIDADES
(7] A . .-
g Preco Concorréncia equilibrada
2 Qualidade Atendimento diferenciado
(7]
.g Garantia de entrega Parcerias com lojas da regido
= Localizagdo privilegiada Mercado em crescimento
Exclusividade
FRAQUEZAS AMEACAS
0 .
§ Pouca linha de produtos Falta de conhecimento do produto no
= mercado
§ Falta de reconhecimento da marca Tendéncia sair de moda
c
& Tempo de producdo Concorréncias fortes no mercado
Inexisténcia de show room ou loja fisica Alto custo de frete para diversas regides

Fonte: Autor (2018)

4.8 Avaliagao do plano de negoécio

O plano de negdcio é um valioso instrumento de planejamento. Por ser o seu
mapa de percurso, deve ser consultado e acompanhado constantemente.

Avaliando cada uma das informagdes pode-se afirmar que o plano de negécio
elaborado para a empresa Arte & Detalhe demonstrou ter viabilidade econémica.

O mundo e o mercado estdo sujeitos a mudancgas, e a cada dia surgem novas
oportunidades e ameagas. Por isso deve-se utilizar o planejamento para encarar as

novas realidades, corrigindo, alterando e ajustando conforme a necessidade.
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Empreender é sempre um risco, mas empreender com planejamento é um
risco que pode ser calculado.

O plano de negdcio ndo é garantia de sucesso, mas pode auxiliar a tomar
decisdes mais acertadas, assim como definir metas e objetivos e n&o se desviar de

sua rota.
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5 CONCLUSAO

Em resposta ao objetivo proposto de responder a pergunta de partida,
verificou-se através do estudo de caso a viabilidade econ6mica e financeira nas
atividades produtivas da empresa cujo o foco é a produgao de pecas de decoragéo
no conceito industrial usando como a principal matéria prima o concreto.

O objetivo geral proposto que foi de construir um plano de negdécio para a
empresa Arte & Detalhe foi alcangado com éxito, o qual vai possibilitar o
gerenciamento e a tomada de decisdo de forma eficaz, visto que através dessa
pesquisa 0 empreendedor esta diante de uma vasta gama de informacbes e
conceitos confiaveis que permitirdo desenvolver estratégias mais assertivas com
foco na sustentabilidade do negdcio.

Nesse sentido o primeiro objetivo especifico proposto permitiu a estruturagao
do ciclo operacional e financeiro, assim construindo um posicionamento
mercadoldgico, com foco e nicho de negdcio bem definidos.

Quanto ao segundo objetivo especifico, foram evidenciados os custos de
produgdo, que se mostraram relativamente baixos de forma que permitiram uma
margem de contribuicdo de 91,4% e ponto de equilibrio de R$ 1.555,11 mensais.
Constatou-se que a lucratividade obtida é de 69,87% do faturamento bruto mensal e
ainda, a rentabilidade totalizou 451,25% em relagao ao investimento total, permitindo
um prazo de retorno do investimento de apenas 7 dias, e assim demonstrando
grande atratividade do negdcio.

Depois de analisar as estratégias comerciais realizadas pelos concorrentes
regionais, foi possivel estabelecer formas de diferenciacdo para a empresa Arte &
Detalhe. Os produtos elaborados com insumos de melhor qualidade garantem
melhor acabamento, durabilidade e qualidade superior.

Outra vantagem competitiva em relagdo aos concorrentes é o atendimento ao
cliente e o pés-venda, onde a compra é finalizada somente com satisfacao do cliente
ao receber o produto, caso contrario podera efetuar a troca ou em ultima instancia a
devolucédo do valor investido.

A metodologia de estudo de caso definida para o projeto permitiu aproximar o
pesquisador do fendbmeno estudado, onde notou-se que o processo de produgao é
feito de forma artesanal o que garante a exclusividade do produto, porém n&o atinge
alta produtividade. A decisdo da expansdo da produgdo e consequentemente do
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negocio acarretara na necessidade de mecanizagéo de parte do processo, como por
exemplo uma betoneira para aumentar a eficiéncia da producédo, uma estufa para
acelerar o processo de secagem das pegas, e mais algumas bancadas para
melhorar o fluxo do processo. Os investimentos citados ndo impactardo em grande
quantidade de recursos diante da oportunidade de aumento da produtividade e
lucratividade a serem obtidas.

A formalizacdo da empresa permitira a comercializagdo com outras pessoas
juridicas, tanto para compra de matéria prima, quanto a possibilidade do aumento da
gama de clientes, emissao de nota fiscal, e assim passando mais credibilidade ao
cliente.

Diante de todos os fatos constatou-se que a empresa atua num nicho de
mercado pouco explorado e com grande possibilidade de expansao. Desta forma a
Arte & Detalhe tem a possibilidade de expandir sua carteira de clientes e do portfolio

de produtos para se tornar referéncia no mercado.
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