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RESUMO

O presente artigo trata da importancia do plano de negocios no que tange ao exercicio da
atividade empresarial. Demonstra as fases pelas quais o empreendedor deve percorrer para tornar-
se um empresario bem sucedido no ambito das organizagdes e desenvolvimento de suas
atividades. Enfatiza ainda que a elaboracdo de um plano de negdcios nem sempre garantird o
sucesso do empreendimento, mas reduzird os riscos de insucesso do mesmo. Os empreendedores
além de conhecerem todos os angulos do seu negocio, precisam planejar suas agdes e elaborarem

as estratégias da empresa a ser criada ou que estd em fase de crescimento.

Palavras-Chaves: plano de negdcios, empreendedorismo, empresario, plano de marketing,

plano financeiro.

Introducao

A falta de planejamento e as exigéncias do mercado atual t€ém impactado de forma
significativa no processo de continuidade das empresas. A auséncia de um plano de negdcios ¢
um fator influente nesse aspecto ja que o simples desejo em compor uma empresa nem sempre €

viavel em relacao a estrutura de mercado.

Vale ressaltar que o espirito empreendedor ¢ resultante de um continuo processo de
aprendizado, transformacdo e trabalho arduo na busca do negdcio ideal, que seja capaz de

sobreviver as turbuléncias competitivas e alcangar o €xito almejado.

! Este artigo foi elaborado com base em textos de Dornelas (2001); Dolabela (2006); site do Sebrae (2007); artigos elaborados por

Ana Claudia Silva, Bianca Ferreira Moia e Marcelo Fonseca, Alcimélia das Gragas Martins Amaral.
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“O empreendedor ¢ aquele que faz as coisas acontecerem, se antecipa aos fatos e
tem uma visao futura da organizacdao.” (DORNELAS, 2001, p.17). Projetar uma empresa com
olhos voltados para o futuro deve ser uma das regras no manual do empresario que deseja
estruturar seu negocio.Tal projecao esta inserida nas etapas do plano de negdcios que visa validar

uma idéia, que para ser empreendedora, deve possuir viabilidade econdmica.

Este artigo foi elaborado com base em textos de Dornelas (2001); Dolabela (2006); site do
*Aluna do Curso de Ciéncias Contabeis da Universidade Federal do Para(UFPA) ) )
Sebrae (2007); artigos elaborados por Ana Claudia Silva, Bianca Ferreira Moia ¢ Marcelo

Fonseca, Alcimélia das Gracas Martins Amaral.

1 MORTALIDADE DAS EMPRESAS
*Aluna do Curso de Bacharelado em Ciéncias Contabeis da Universidade Federal do Para (UFPA)

Segundo pesquisas do Sebrae, ¢ notdrio o indice de mortalidade das empresas no Brasil,
no que diz respeito ao seu grau de ocupagdao no mercado atual e principalmente a falta de solidez.
Os resultados estao diretamente vinculados a auséncia de planejamento e conhecimento, do ramo
que se pretende atuar , por parte dos empresarios, em relacao a necessidade de um planejamento

estruturado com eficacia e eficiéncia.

Nem sempre um produto aparentemente rentdvel sob a visdo do empresario, sera
absorvido positivamente pelo mercado. Assim como planejar o negdcio ndo garantira
efetivamente o sucesso do empreendimento, no entanto tal fator ¢ imprescindivel na medida em

que avaliara e reduzira os riscos.

Antes de ter um negdcio proprio o interesse de abrir uma empresa transita em varias
fungdes. Muitos eram funcionarios de empresa privadas,ocupados como autonomos,proprietarios
de outras empresas,donas de casa,funciondrios publicos,estudantes, aposentados e
desempregados.Todos as fungdes citadas estdo sempre em busca de melhorar sua qualidade de
vida através de novos projetos ,e um deles, pode ser montar um negocio proprio.Muitos sao
movidos pelo desejo de ter o proprio negoécio,ou pelo fato de identificarem uma
oportunidade,alguns por terem experiéncias anteriores,outros por estarem desempregados ou até

mesmo por estarem insatisfeitos no emprego.
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Pesquisas do Sebrae apontam que 1.500.000 empresas sdo abertas anualmente, mas
que 32% fecham no primeiro ano; 44% fecham no segundo ano; 56% fecham no terceiro ano;
63% fecham no quarto ano e 71% fecham no quinto ano. Diversos fatores estdo atrelados ao
elevado indice de mortalidade das empresas como por exemplo:a falta de dedicagdo ao
negocio;falta de administragdo do fluxo de caixa;falta de aperfeigoamento de seus produtos e
servicos as necessidades de seus clientes;falta de experiéncia no ramo;falta de planejamento

prévio.

As empresas fecham em virtude da falta de clientes, dos problemas particulares, falta de
capital de risco, inadimpléncia dos clientes, concorréncia, custos elevados, impostos e encargos,
problemas com os socios, entre outros. O planejamento prévio possibilita conhecer os habitos de
consumo do cliente,a quantidade de concorrentes,os produtos e servicos dos concorrentes, as
condigdes de precos e prazos dos consumidores, além disso € necessario ter conhecimento dos
aspectos legais relativos aos empresarios.Neste ambito de planejamento ¢ inserido o plano de

negdcios que exige do empreendedor a busca por todos os conhecimento citados anteriormente.

O plano de negocios ¢ dividido em véarias etapas subordinadas umas as outras.
Inicialmente a defini¢do do produto e conhecimento aprofundado do mesmo ¢ um passo
fundamental.O plano de marketing auxiliard a definir os canais de distribuicdo do produto
(campanha publicitéaria e rede de distribuicao formada),fixacao correta dos pregos e se o produto
¢ rentavel.Facilitara a promog¢ao do produto no mercado através da diversificagdo dos pontos de
venda , criatividade e diferenciagdo.Acrescente-se ainda que o plano financeiro, através de
estimativas e previsdes,identificara o investimento inicial, o levantamento de custos e se a

empresa obtera um retorno que possibilitara sua viabilidade economica.

2 O PLANO DE NEGOCIOS

”Um negocio bem planejado terd mais chances de sucesso que aquele sem planejamento,
na mesma igualdade de condigdes.” (DORNELAS, 2001, p.93). Um plano de negodcios bem
estruturado podera prever o insucesso do negdcio e evitar o risco, ou at€ mesmo contribuir para o

éxito e solidificagao da empresa criada ou em crescimento.
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O indice de mortalidade das micro e pequenas empresas brasileiras (MPE), nos
primeiros anos de existéncia, sao elevados e esta condicionado a falta de planejamento do
negdcio.

Um plano de negdcios ¢ uma ferramenta importante para a empresa em varios aspectos.
Um deles trata-se quando a empresa pretende apresentar sua idéia para investidores,bancos ou
clientes, ou até mesmo quando necessita de recursos financeiros, a instituicao provedora precisa
avaliar os riscos do negocio através da identificacao das estratégias.

A elaboracdo de um plano de negocios envolve um processo continuo de aprendizagem
e auto-conhecimento, ¢ ainda permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negocios.
Desta forma, suas se¢des sao padronizadas para facilitar a compreensao.

Através do planejamento € possivel compreender e determinar diretrizes para o negocio,
gerenciar de forma eficaz a empresa e tomar as decisdes corretas; ter controle do cotidiano da
empresa ¢ tomar agdes corretivas quando necessario; obter financiamentos junto a bancos,
governo, Sebrae, investidores etc;identificar oportunidades e transforma-las de forma criativa em
diferencial competitivo para a empresa;estabelecer uma comunicagdo interna eficaz na empresa e
convencer o publico externo.

Observa-se a relevancia do plano de negdcios no ambito organizacional a partir do
momento que este representa o retrato da empresa interna e externamente. Dai o grau de
importancia que os empreendedores devem depositar a fim de obterem maiores possibilidades de
€xito tanto em empresas que estdo em execucdo, mas precisam superar seus limites ou
obstaculos,quanto para aduelas que pretendem iniciar suas atividades.

O plano pode ser elaborado para atingir varios objetivos como testar a viabilidade
econdmica do empreendimento, orientar o desenvolvimento das operagdes e estratégias, atrairem
recursos financeiros, transmitir confianca ou desenvolver o objeto de gestao.

E necessério que o empreendedor tenha conhecimento aprofundado como sera a relagdo
do produto final com seus consumidores, ou melhor, como se processara as vendas, como as
mercadorias serdo expostas ao cliente, quais os prazos concedidos ou se a venda sera a vista. A
postura adotada em relacao aos representantes e distribuidores e qual sera a forma de divulgagao
do negdcio.

O plano de negdcios possui inimeros pontos, entre estes, a definicdo da quantidade de
funcionarios, suas fungdes e remuneracdo adotadas. O plano de ac¢dao do plano de negbcios
consiste em organizar e controlar, efetuando um levantamento dos itens necessarios para

implantacao do empreendimento, e portanto qual serd o investimento inicial.



3 PLANO DE MARKETING

“Marketing ¢ o processo de planejamento de uma organizagdao que busca realizar trocas
com o cliente, cada um com interesses especificos: o cliente quer satisfazer suas necessidades,
uma empresa quer gerar receita." (RICHERS,1983 apud DOLABELA,2006,p.143).As atividades
de marketing sdo basicamente divididas em quatro areas, conhecidas como” 4 AS.”

A relacao entre os clientes e a empresa ¢ de mutualismo, portanto o marketing viabiliza
de forma criativa o vinculo entre estes. O marketing através de suas estratégias promove o
produto no mercado com o objetivo de atender os interesses dos clientes e atingir o grau de
satisfacado dos mesmos.Desta forma, a empresa criard estratégias diferenciadas em relagdo aos
concorrentes tentando alcancar a fideliza¢ao dos clientes.

Os 4AS citados anteriormente referem-se a analise, adaptacao, ativacao e avaliagao.

A fase de analise consiste no estudo do mercado a fim de identificar as for¢as que atuam
neste, em um processo incessante de investiga¢ao. A adaptacdo ¢ a modelagem do produto ou
servico para atender as necessidades do cliente ex: marca,embalagem,preco etc.A ativagdo ¢ o
lancamento do produto no mercado através do mershandising,midia ¢ promoc¢do de vendas.
Sendo assim, conseguindo uma melhor colocagao do produto no mercado, que ird disponibilizar a
logistica, canais de distribui¢ao e um transporte adequado. A avaliagdo constitui um exame de
todas as operagdes de marketing para possiveis melhorias.

3.1 ANALISE DE MERCADO

4

A andlise de mercado ¢ considerada a primeira etapa a ser efetuada no plano de
marketing, pois ¢ através desta que o futuro empresario identificard o setor de atuacdo da
atividade que se pretende desenvolver, o tamanho do mercado, as oportunidades e ameacas, a
clientela a ser atingida, a segmentacao do mercado, a concorréncia e os fornecedores.

Permite vislumbrar as oportunidades ¢ ameagas que o meio ambiente apresenta ao
mercado que se pretende atuar. E necessario avaliar os aspectos demograficos, econdmicos,
legais e politicos,tecnoldgicos e culturais identificando as ameagas e oportunidades pertinentes a
cada um.Vale ressaltar que os aspectos do ambiente externo a empresa também ¢ um fator
influente.

Apo6s a andlise do setor, o passo seguinte seria conhecer de forma aprofundada o seu

2

proprio negbcio, com a finalidade de identificar alternativas que minimizem os riscos. E
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imprescindivel identificar os maiores concorrentes € os produtos ou servigos que eles
oferecem;os seus pontos fortes e fracos; se esses produtos atendem a demanda e qual o grau de
satisfacado dos clientes;qual o nivel de fidelizacdo dos clientes em relagdo as empresas
estabelecidas no mercado.

A partir da especificagdo do produto € possivel buscar os fornecedores adequados e o
que eles oferecem avaliando as condigdes de fornecimento, os concorrentes para oS quais
fornecem e os pontos fortes e fracos de cada um. Em seguida é necessario efetuar um estudo
sobre os clientes que se pretende alcancar e o seu tamanho,qual a demanda em relagao ao produto

oferecido e que precos estao dispostos a pagar.

3.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

A estratégia de marketing tem por finalidade identificar o produto que melhor sera
absorvido pelo mercado, baseada na andlise efetuada anteriormente. Constitui ainda verificar a
tecnologia utilizada, o ciclo de vida do produto, as vantagens competitivas, planos de pesquisa e
desenvolvimento, o preco ideal,a distribui¢ao, promocao e propaganda, os servigos oferecidos ao
cliente(de venda e p6s venda).Enfim o relacionamento com os consumidores finais.

Para orientar as agdes do plano de marketing ¢ importante pesquisar que percentual de
mercado a empresa almeja alcancar e em quanto tempo. Além disso,estimar a lucratividade que
se pretende operar.

As estratégias de marketing envolvem os quatros “pé€s” que sdao produto, prego, ponto e
promocgao. Ao definir o produto, o futuro empresario precisa identificar as caracteristicas fisicas e
funcionais do mesmo, como logomarca,marca forte,qualidade,garantia,rotulo,ciclo de vida do
produto e embalagem,as principais necessidades a serem supridas e os principais diferenciais em
relacao a concorréncia.

Ao analisar o preco deve avaliar o prego minimo, o pre¢o ideal e a margem de
contribuicdo e de lucro. Os pontos de distribuicdo constituem os locais de venda do produto,os
mecanismos de transporte e entrega.O aspecto da comunicagdo ¢ a divulgagcdo de um produto ou
servico com o objetivo de informar e despertar interesse de compra nos consumidores.Para isso ¢
utilizado alguns veiculos para transmitir suas mensagens como

televisao,radio,jornal,revista,outdoor,internet,midia, merchandising e promog¢ao de vendas.



4 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro ¢ considerado por muitos empreendedores a parte mais complexa do
plano de negdcios, ao passo que proporciona uma analise em termos de investimentos, gastos
com marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e variaveis, projecao de
vendas, andlise da rentabilidade do negdcio.

No plano financeiro apresentam-se em numeros todas as ac¢des planejadas para a
empresa. Desta forma,o empreendedor devera questionar-se nos seguintes aspectos:

1 Quais s30 os itens necessarios para iniciar o negocio?

2 Quanto sera necessario?

3 De onde virao os recursos financeiros para implantar o negocio?

4 Qual o ponto de equilibrio?

5 O volume de vendas que a empresa pretende atingir torna o negdcio atrativo?

6 A rentabilidade que a empresa pretende atingir € viavel?

4 .1 LISTA DE NECESSIDADES PRIMARIAS NA ABERTURA DO NEGOCIO

A lista de necessidades varia de um negocio para outro, pois constitui os itens essenciais
para que a empresa inicie suas atividades, portanto servirdo de base para estruturar o plano de

investimento inicial.

4.2 INVESTIMENTO INICIAL

Apo6s a elaboracdao da lista de necessidades € possivel agrupar o montante de custos e
despesas com o capital inicial e a necessidade do mercado.

Neste item especificam-se os custos com instalagdes, suprimentos, equipamentos e
mobiliario necessario para a implantacdo do negocio. Divide-se em trés tipos de gastos:

1-Despesas pré-operacionais

2-Investimentos fixos

3-Capital de Giro inicial



4.3 RECEITAS

E importante que o empreendedor efetue uma projecio de vendas e defina o prego a ser
praticado pelo produto ou servico, a fim de vislumbrar suas vendas em termos de valores, a qual

denomina receitas.

4.4 CusTOS E DESPESAS

Os custos estdo ligados diretamente aos gastos com producdo ou servicos do
empreendimento. As despesas sao bens ou servigos consumidos direta e indiretamente pela
administracao.

A montagem do quadro estrutural de custos relaciona a expectativa de venda, os custos
variaveis, custos e despesas fixas, para chegar ao lucro bruto (mensal).

Geralmente o quadro estrutural de custos ¢ baseado no custeio direto que ¢ usado como
instrumento gerencial. Desta forma sera considerado custo variavel os gastos atrelados ao produto
ou servigo, € os custos fixos serao rateados proporcionalmente entre os produtos conforme sua

contribuicao.

4.5 FOLHA Do PRODUTO

A folha do produto, assim como no quadro estrutural de custos,relaciona a previsao de
vendas, os custos variaveis, custos e despesas fixas, proporcionando ao empreendedor o custo
unitario que ira compor cada produto.

O custo direto varidavel ¢ o valor gasto diretamente com os produtos, mercadorias e
servicos que a empresa oferece. Além dos gastos com mao-de-obra envolvidos nas atividades de
servigos e materiais utilizados na efetivacao do servigo vendido.

As despesas fixas sdo as despesas administrativas realizadas para adequado
funcionamento da empresa, independente do valor das vendas. E as despesas variaveis sdo

realizadas em funcao das vendas realizadas.

4.6 DETERMINACAO DO PRECO DE VENDA

O preco de venda envolve varias particularidades, pois além de cobrir o custo direto da

mercadoria vendida, produto ou servico; as despesas varidveis (impostos, comissdes etc); as
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despesas fixas proporcionais (aluguel, agua, luz, telefone, salarios etc), e ainda, sobrar um
lucro liquido, também devera ser um preco atrativo para seus consumidores.

A composi¢ao do preco de venda compreende: o custo do produto ou servico, as
despesas variaveis, as despesas fixas e o lucro liquido. O gestor financeiro tem por finalidade
auferir lucro na realizacao das suas atividades.

O prego de venda ¢ calculado da seguinte forma:

PV=Custo Total/1-(impostos + margem de lucro)

4.7 MARGEM DE CONTRIBUICAO

A margem de contribuicao ¢ a diferenca entre a receita € o custo variavel de cada
produto, que demonstra o valor que cada unidade efetivamente traz & empresa de sobra entre sua
receita e o custo que de fato provocou e lhe pode ser imputado sem erro. O calculo da margem de

contribuicdo segue a seguinte estrutura:

Preco de venda

(-) Custos Variaveis

=Margem de Contribuiciao

(-) Custos Fixos

=Lucro

4.8 BALANCO PATRIMONIAL

O balango patrimonial ¢ uma demonstracao contéabil que retrata a posi¢ao financeira do
patrimonio da empresa em um determinado momento. A partir do balango patrimonial ¢ possivel
analisar tanto os aspectos financeiros quanto os aspectos econdmicos da empresa.

Para efeito de plano financeiro, se a empresa ja estiver em funcionamento ¢ ideal utilizar
o balanco patrimonial da empresa de trés periodos a fim de avaliar a situacao patrimonial da
empresa. Porém, se a empresa ainda estiver iniciando suas atividades, ¢ necessario elaborar o

balanco de abertura.Segue um modelo de balango de abertura e balango patrimonial:



BALANCO DE ABERTURA

ATIVO

PASSIVO

CIRCULANTE
DISPONIVEL

Caixa

REALIZAVEL C/PRAZO
Estoque

PERMANENTE
IMOBILIZADO
Computadores e Periféricos
Moveis e Utensilios
DIFERIDO

Gatos Pré -Operacionais

PATRIMONIO LiQUIDO
CAPITAL SOCIAL

Capital Realizado

TOTAL

0,00]TOTAL

0,00

10



Composi¢ao do Balango Patrimonial
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ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

°® Disponibilidades.

* Direitos realizaveis no curso do exercicio social seguinte.

® Aplicactes de recursos em despesas do exercicio sequinte.
ATIVO REALIZAVEL A LONGO PRAZO

°® Direitos realizaveis ap6s o término do exercicio seqguinte.

°® Direitos derivados de adiantamentos ou empréstimos a sociedades coligadas ou
controlados, diretores, acionistas ou participantes no lucro da companhia, que nao|
constituirem negdcios usuais na exploracao do objeto da companhia.
ATIVO PERMANENTE
Investimentos

® Participagbes permanentes em outras sociedades e direitos de qualquer natureza,
ndo classificaveis no Ativo Circulante, ou Realizavel a Longo Prazo que nao se
destinem a manutencao da atividade da companhia ou empresa.
Imobilizado
° Direitos que tenham por objeto bens destinados a manutengao das atividades da
companhia ou empresa, ou exercidos com essa finalidade, inclusive os de
propriedade comercial ou industrial.
Diferido
Aplicacdes de recursos em despesas que contribuirdo para a formacdo do|

resultado de mais um exercicio social, inclusive juros pagos ou creditados aos
acionistas durante o periodo que anteceder o inicio das operacdes.

PASSIVO

PASSIVO CIRCULANTE

® Obrigagdes da companhia, inclusive financiamentos para a aquisicdo de direitos do Ativo
Permanente quando vencerem no exercicio seguinte.
PASSIVO EXEGIVEL A LONGO PRAZO

* Obrigagdes venciveis em prazo maior do que o exercicio seguinte.
RESULTADO DE EXERCICIOS FUTUROS

°* Receitas de exercicios futuros diminuidas dos custos e despesas correspondentes.

PATRIMONIO LiQUIDO
Capital Social
* Montante do capital subscrito e, por dedugéo, parcela ndo realizada.

Reservas de Capital

* Agio na emissao de agdes ou conversio de debéntures e partes beneficiarias.

* Produto na alienagao de partes beneficiarias e bédnus de subscrigéo.

® Prémios recebidos na emisséo de debéntures, doacdes e subvengdes para investimentos.

* Corregéo monetaria do capital realizado, enquanto néo capitalizada.
Reservas de Reavaliagcao
® Contrapartida do aumento de elementos do Ativo em virtude de novas avaliagdes,
documentadas por laudo técnico.
Reservas de Lucros
® Contas constituidas a partir de lucros gerados pela companhia.
Lucros ou Prejuizos Acumulados
* Lucros gerados pela companhia, que ainda ndo receberam destinagéo especifica.

Fonte: Matarazzo (2001, p.46)



4.9 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERcicio (DRE)
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Através da demonstracao do resultado do exercicio ¢ possivel analisar o desempenho e

resultados da empresa. O lucro ou prejuizo de um exercicio estd na dependéncia do confronto das

contas de receita e despesa, e se esse resultado liquido ¢ apurado na conta denominada resultado.

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Receita das Vendas e Servicos

(- ) Devolucdes

( - ) Abatimentos

(- ) Impostos

( =) Receita Liquida das Vendas e Servicos

( - ) Custo das Mercadorias e Servigos Vendidos

( =) Lucro Bruto

(- ) Despesas com vendas

( - ) Despesas Financeiras (deduzidas das Receitas Financeiras)
( - ) Despesas Gerais e Administrativas

( - ) Outras Despesas Operacionais

( - ) Outras Receitas Operacionais

=) Lucro ou Prejuizo Operacional

+ ) Receitas ndo Operacionais

) Despesas nao Operacionais

) Saldo da Corregcédo Monetaria

) Resultado do Exercicio antes do Imposto de Renda
) Imposto de Renda e Contribuicao Social

) Participagdes de Debéntures

) Participagao dos Empregados

) Participagcao de Administradores e Partes Beneficiarias
( - ) Contribuigdes para Instituicbes ou Fundo de Assisténcia ou Previdéncia
de Empregados

(=) Lucro ou Prejuizo Liquido do Exercicio

( - ) Lucro ou Prejuizo por Agao

n+ !

(
(
(
(
(
(
(
(
(

Fonte: Matarazzo (2001, p.48)

4 .10 FLuxO DE CAIXA

O fluxo de caixa ¢ a ferramenta adequada para um bom controle financeiro de curto

prazo e de grande utilidade para visualizar o funcionamento interno da entidade. A demonstragao

do fluxo de caixa(DFC) permite verificar as entradas e saidas de dinheiro de caixa em

determinado periodo possibilitando ao empreendedor um horizonte de curto e médio prazo, para

que este possa escolher percursos e evitar desastres.Serve para mostrar se a empresa tem

disponibilidade para honrar seus compromissos.
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Elementos constituintes do Fluxo de Caixa Mensal

jan | fev | mar| abr | mai] jun| jul |ago| set | out|nov|dez] TOTAL

RECEBIMENTOS
Receitas a vista
Receitas a prazo
faturamento (vendas)

PAGAMENTOS
Custos/Desp. Variaveis
Compras a vista
Compras a prazo

Frete

Comisséao

Impostos variaveis
Terceirizacao

Custos Fixos
Salarios
encargos Sociais
Aluguel

Agua

E. Elétrica
Telefone

Desp. Contador
Desp. Bancarias/ Juros/ CPMF
Pro-Labore
Investimentos
Impostos Fixos
Outras Despesas

Custo total

SALDO DE CAIXA

Fonte: Dornelas (2001, p. 168)

4 .11 LUCRATIVIDADE PREVISTA

Com base nos valores identificados no fluxo de caixa da empresa, o empreendedor
poderé dispor do demonstrativo de resultados para definir a lucratividade de seu negocio. Sendo
assim, a partir desse demonstrativo determinar o retorno sobre o capital investido e o prazo de
retorno do investimento inicial.Portanto,tais indices sdo relevantes para avaliar o grau de

atratividade do empreendimento.
5 INDICADORES DE AVALIAGAO DO NEGOCIO

5.1 PONTO DE EQUILIBRIO

O calculo do ponto de equilibrio demonstra a quantidade de produtos que a empresa
deve produzir (vender) para que ndo tenha prejuizos. O ponto de equilibrio determina quantas
unidades do produto precisam ser vendidas para pagar todos os custos ¢ despesas originados.No
entanto,para alcangar o ponto de equilibrio € necessario calcular a margem de contribuicao que

sao as vendas liquidas menos os custos e despesas variaveis.

PE=custo fixo/margem de contribui¢ao
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5.2 VALOR PRESENTE LiQuIDO (VPL)

Segundo César Salim... [et.AL](2003), o valor presente liquido reflete a riqueza em
valores monetarios do investimento medida pela diferenga entre o valor presente das entradas de
caixa e o valor presente das saidas, a uma determinada taxa de desconto.

VPL=soma [FCj/ (1+i)j], j= {0, n}

FCj=fluxo de caixa no ano j

I=taxa de desconto

As causas principais que fazem variar o patrimonio liquido sao:

(A) o investimento inicial de capital e seus aumentos posteriores ou desinvestimentos
feitos pela entidade;

(b) resultado obtido do confronto entre contas de receitas e despesas dentro do periodo
contabil

RECEITA: Corresponde a entrada de elementos para o ativo, sob a forma de dinheiro ou
direitos a receber, correspondente normalmente, a venda de mercadorias, de produtos ou servicos.
Uma receita também pode derivar de juros sobre depositos bancarios ou titulos e de ganhos
eventuais.

RESULTADO: Caso as receitas obtidas superem as despesas, o resultado do periodo
contabil sera um lucro, liquido, que aumenta o Patrimonio Liquido. Se as despesas forem maiores

que as receitas,ocorre um prejuizo que diminuird o Patriménio Liquido.

5.3 TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Representa a taxa de desconto que iguala, num Unico momento, os fluxos de entrada
com os de saida de caixa produzindo um valor presente liquido igual a zero. Um investimento ¢
considerado atraente quando a taxa interna de retorno € maior ou igual a taxa de juros vigente no
mercado para uma aplicagdo com o mesmo nivel de risco.

A taxa interna de retorno € possivelmente a técnica mais utilizada para avaliagdao das
alternativas de investimento. E a taxa que iguala o valor presente liquido ao investimento inicial
referente a um projeto.

O calculo da taxa de retorno contébil € o seguinte:

TIR=Fluxo de Caixa Anual/Investimento
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5.4 PERiODO PAYBACK

O periodo payback, ou de recuperacdo do investimento, ¢ o tempo necessario para o
futuro empreendedor recuperar o dinheiro aplicado em um novo negécio.

Sao geralmente usados como critério de avaliacao de investimentos propostos, indicando
tempo exato necessario para a empresa recuperar seu investimento inicial em um projeto, a partir
das entradas e saidas.

O calculo do payback ¢ o seguinte:

Payback=Investimento/Fluxo de Caixa Anual

6 INDICADORES DE DESEMPENHO FINANCEIRO

Os indicadores de desempenho fortalecem o plano financeiro com informagdes de

grande importancia para a avaliacao da situagdo econdomico financeira da empresa.

6.1 ENDIVIDAMENTO TOTAL

Através do calculo do quociente de participacao de terceiros sobre os recursos totais ¢
possivel identificar quanto do seu passivo total ¢ financiado por capital proprio ou quanto dos
recursos totais ¢ financiado por capital de terceiros. A partir dos calculos efetuados no balango
patrimonial que devera ser projetado para alguns anos de atividade, pode-se visualizar através do
respectivo indicador se a empresa possui determinada autonomia financeira, pois quando o
resultado estd proximo de zero, significa pouca dependéncia da empresa com capital de
terceiros.O célculo ¢ efetuado somando o valor do passivo circulante com o passivo exigivel a

longo prazo e dividindo pelo ativo total.

6.2 GARANTIA DE CAPITAL DE TERCEIROS

Demonstra se o capital proprio resguarda a totalidade ou ndo do capital alheio. Se o
resultado for igual ou superior a um, ele ird resguardar, mas se for inferior a um, ele nao
consegue resguardar.o calculo ¢ efetuado dividindo o patriménio liquido pela soma do passivo

circulante com o passivo exigivel a longo prazo.

6.3 IMOBILIZACAO DO CAPITAL PROPRIO

Através deste indicador pode-se saber qual propor¢do do patrimonio liquido esta

absorvido pelo ativo permanente, ou melhor, quanto do capital proprio foi revertido para o
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imobilizado da empresa. o calculo ¢ efetuado dividindo o valor do ativo permanente pelo

patrimonio liquido.

6.4 INDICES DE LIQUIDEZ

Conceitos basicos:

Liquidez - Configura a capacidade para honrar compromissos em curto prazo

Solvéncia-Boa capacidade de pagar

Insolvéncia - Configura a incapacidade para pagar

Seguem os seguintes indicadores de liquidez:

*Liquidez Geral - Verifica se todos os recursos disponiveis e recebereis da empresa sao
suficientes para honrar as dividas a curto e longo prazo. O calculo ¢ efetuado somando o ativo
circulante com o ativo realizdvel a longo prazo e dividindo pela soma do passivo circulante com
o passivo exigivel a longo prazo.

*Liquidez Imediata - Demonstra a capacidade que a empresa retine para honrar suas
obrigacdes de forma imediata. O quociente ¢ resultado da divisdo do valor da disponibilidade
pelo passivo circulante.

*Liquidez Seca - Este indicador mede a capacidade financeira da empresa em honrar
seus compromissos de curto prazo, levando em consideracdo apenas o ativo circulante sem a
influéncia do estoque os. Portanto seu cabulo ¢ efetuado subtraindo o valor do estoque do ativo

circulante e em seguida dividindo pelo passivo circulante.

6.5 CAPITAL CIRCULANTE LiQuIiDO

Representa a diferenca entre o ativo circulante da empresa e o passivo circulante
refletindo se a empresa financia o giro dos seus negdcios com recursos proprios ou com

interferéncia de terceiros.

7 CAPITAL DE RIScO

Uma empresa de capital de risco tem por objetivo investir em empresa de alto potencial
de sucesso, que podem oferecer taxas de retorno elevadas.
O capital de risco entra na empresa participando do capital social de firmas, através de

aquisicdo de agoes, e realiza os seus lucros vendendo as acdes que adquiriu.



17

Uma empresa que necessitara de investimentos junto a terceiros deve elaborar um

plano de negodcios conciso e compativel com as exigéncias das empresas de capital de risco.

Segundo Degen(1989 apud DOLABELA,2006,p.244-245) diz ser as empresas de
capital de risco aquelas que possuem as seguintes caracteristicas:

-tornam-se socias, ndo ¢ financiamento.

-podem continuar na orientacao gerencial da empresa

-procuram retorno a médio e longo prazo, 5 a 10 anos, quando saem da empresa.

-preocupam-se com as regras para a saida da empresa (venda de agdes). Se elas nao

forem favoraveis, ndo investem.

8 INCUBADORAS DE EMPRESAS

Incubar significa projetar, planejar e proteger. Os empreendedores possuem a opgao de
contar com o auxilio de uma incubadora de empresas que oferecem capacitagao
gerencial,atendimento integral e diferenciado de acordo com o negdcio desejado.Segundo dados
do Sebrae a Incubadora ¢ um lugar adequado para a empresa crescer forte e saudavel; € o
primeiro passo(cria condi¢des) para que as empresas se tornem competitivas;protege as
empresas;fortalece as parcerias e reduz o risco de mortalidade.Sendo assim,é um mecanismo que
estimula a criagdo e o desenvolvimento de pequenas empresas, por meio da formagao
complementar do empreendedor, em seus aspectos técnicos e gerenciais;facilita e agiliza o
processo de inovacgao tecnologica;dispde de uma série de servigos e facilidades.

Dentre os servigos e facilidades destacam-se os seguintes:

*Espaco fisico individualizado para instalagdo de cada empresa;

*Espaco fisico compartilhado, tais como salas de reunides, secretaria, sala de
treinamento, sanitarios, vestiarios, copa, servicos (administrativos e internet), auditorio e
laboratorio;

* Acessorias especializadas que auxiliem as empresas incubadas em suas atividades;

*Suporte gerencial, para detectar as dificuldades enfrentadas e buscar solugdes;

*Capacitagao (gestdo e producdo) para formacao de empresario-empreendedores nos
principais aspectos gerenciais;

* Apoio na divulgagao;

* Apoio de mercado por meio de participagdao em feiras;
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*Acesso a laboratorios e bibliotecas de universidades e instituicdes que

desenvolvam atividades tecnologicas
Desta forma, os objetivos das incubadoras de empresas sao fornecer uma infra-estrutura
adequada, criacdo e fortalecimento de empresas inovadoras, suporte gerencial, capacitacio em
gestdo e producdo, transferéncia de tecnologia das universidades para o setor produtivo e apoio

de mercado.

9 CONSOLIDAGAO

Para o empreendedor o ser é mais importante do que o saber. A empresa & a
materializagio dos sonhos.E a projegdo da nossa imagem interior, do nosso intimo, do
nosso ser em sua forma total.O estudo do comportamento do empreendedor ¢ fonte de
novas formas para compreensao do ser humano, em seu processo de criagdo e riquezas e
de realizagdo pessoal.Sob este prisma, o empreendedorismo € visto também como um
campo intensamente relacionado com o processo de entendimento e construcdo da
liberdade humana. (DOLABELA,2006,p.259)

No livro, o Segredo de Luisa, o autor Fernando Dolabela, estabelece uma conexao entre
o processo de autoconhecimento e o empreendedorismo. Enfatiza a importancia do individuo se
conhecer interiormente a fim de libertar-se de padrdoes de comportamentos pré-estabelecidos e
buscar a realizacdo no campo pessoal e profissional.

Pessoal, pois para validar uma idéia e alavancar um negdcio € preciso transpor barreiras
na realizagdo do sonho desejado. Profissional, pois a materializacdo de um sonho baseado em
estruturas solidas sob a otica do plano de negocios podera conferir estabilidade financeira e
ascensao no meio social.

Segundo Sun Tzun, em A Arte da Guerra, depois de vencer, aja como se ndo tivesse
vencido. Apds a materializacdo da empresa propriamente dita, o empresario deve manter-se ainda
atentos as mudangas e apto para moldar-se as exigéncias mercadologicas, quando
necessario.Aprender com as falhas, adquirindo experiéncia para agregd-la no momento
necessario.Acrescente-se que manter os olhos voltados para a concorréncia ¢ fundamental para

avaliar os ricos e adotar medidas corretivas na hora certa.
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CONCLUSAO

O plano de negocios constitui uma importante ferramenta de organizagao e controle para
o exercicio de uma gestao eficaz e eficiente no ambito organizacional.

O planejamento de uma empresa ndo define seu sucesso efetivo, mas previne seu
insucesso através da avaliacdo dos riscos. O éxito de um empreendimento estd subordinado a
capacidade de se administrar financeiramente o negocio. Desta forma o plano de negbcios
envolve o plano de marketing e o plano financeiro, delineado com detalhes no decorrer do
presente trabalho, enfatizando a necessidade do empreendedor exaurir essas etapas para validar
sua idéia de forma segura e planejada.

O estudo dos indicadores financeiros identifica o desempenho financeiro da empresa
baseado em dados reais que auxiliardo no processo de tomada de decisdes, fornecendo ao gestor
informacdes que refletem a realidade interna da organizagdo. O empreendedor ¢ um gestor que
precisa planejar-se a fim de atingir suas metas, ¢ para isso deve conhecer sua idéia de maneira
aprofundada, obtendo conhecimento dos pontos fortes e fracos, das oportunidades e ameacas que
cercam seu negocio.

No entanto, para estruturar um negocio € imprescindivel um estudo da viabilidade
econdmico financeira deste. E essencial um plano de negécios eficiente que busque através do
plano financeiro mostrar a viabilidade do empreendimento demonstrando o retorno financeiro
proporcionado, mediante a valorizagdo dos recursos fisicos e financeiros disponiveis de maneira
adequada. Sendo assim o empreendedor deve buscar ajuda sempre que necessario de forma que
possa projetar sua idéia estruturada em dados reais.A realizacdo do plano de negocios
,Jrespeitando todas as etapas ,¢ a mola propulsora para a redugdo da mortalidade das empresas
pois conduzira o desenvolvimento das atividades da mesma com planejamento adequado e

ajudando o gestor a atuar com eficiéncia para proporcionar credibilidade ao empreendimento.
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