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RESUMO

Este trabalho visa destacar a importancia da utilizacdo de um planejamento tanto
anterior, quanto constante no interim do processo de funcionamento de uma empresa
qualquer, embasado no Plano de Negocios e estabelecimento de metas, como fator
preponderante para determinar as possibilidades de sucesso de um empreendimento.

Na maioria das vezes, 0 empresario , ou por imprudéncia, ou até mesmo por
desconhecer o processo de Planejamento Estratégico e formulacdo do Plano de Negdcios,
langa-se no mundo dos negdcios sem analisar os riscos de empreender sem orientacdo de
um plano detalhado, uma estratégia para auferir o retorno desejado, algo que ofereca dados
necessarios a tomada de decisdo de continuar ou buscar outra forma de investimento.
Dessa forma, acabam cometendo erros e colhendo insucessos fatais.

Ent&o, procurando auxiliar no entendimento da importancia de planejar o conjunto
de agBes necessérias antes de iniciar um empreendimento e de como proceder para
conseguir elaborar o Plano de Negdcios, elaborou-se este estudo, fazendo um breve
historico do que é o fenbmeno Empreendedorismo, dos tipos de Planejamento, até a
construcdo do Plano de Negdcios. Onde foram demonstradas as varias finalidades de um
Plano de Negdcios, como captacdo de recursos, ferramenta de gestdo e como instrumento
de medicdo de resultados.

Como forma de aplicar o conceito de Plano de Negocios desenvolveu-se o estudo
da viabilidade econémico-financeira de um empreendimento na area de fabricacdo e venda
de produtos artesanais, no qual serd possivel perceber que embora, no primeiro momento
pareca ser o tipo de negdcio com poucas possibilidades de sucesso, assim como tantos
outros com o mesmo perfil e descredito, € prudente realizar projecfes financeiras, pois
através delas sera possivel obter todo 0 embasamento necessario para tomar a decisdo de

investimento mais adequada.



INTRODUCAO

O ensino de Empreendedorismo esta avancando e se difundindo no Brasil, porém
ainda pode ser considerada ardua a tarefa de convencer as pessoas de que as caracteristicas
empreendedoras de alguém podem ser adquiridas e desenvolvidas através de um
aprendizado especial.

Para o senso comum, as caracteristicas empreendedoras do ser humano seriam
congénitas (inatas). Dessa forma, somente uma minoria "eleita" nasceria com este dom,
enguanto uma maioria menos privilegiada estaria fadada a se submeter “para sempre" as

vontades e ordens de terceiros.

Entretanto, o que ocorre na realidade é que existem dois processos basicos para a
criacdo de uma empresa: a formulacdo de uma idéia e o caminho para sua validacdo

através do Plano de Negocios.

E verdade que muitos empreendedores de sucesso abriram suas empresas sem
conhecer exatamente 0 que é um Plano de Negocios. Mas também € certo que milhares

colheram insucessos fatais por causa de erros elementares que poderiam ter sido evitados.

Sem duavida, o despreparo dos empreendedores torna invidveis negocios de alto
potencial. Contudo, milhares de pessoas abrem e continuardo abrindo empresas, estando ou
ndo preparadas. Com este trabalho, pretende-se tentar diminuir a alta taxa de insucesso

dessas iniciativas.

Para aprender a ser empreendedor, a pessoa deve se concentrar no processo de
criacdo de uma empresa, ou seja, € 0 problema que ird constituir a motivacdo necessaria
para que ocorra o aprendizado. Sendo que, primeiro deve-se estabelecer aonde se quer
chegar, depois deve-se buscar os conhecimentos e meios necessarios para alcancar 0s

objetivos tragados.



A primazia do ser sobre o saber pode parecer 6bvia para alguns, porém em muitas
areas ndo o é. Em administracdo sempre se procuram instrumentos que possam resolver
todos os problemas, deixando de lado o mais importante, que seria investir na formacéo do
ser criativo, capaz de definir através do indefinido, de conceber e gerar sistemas,

microorganismos sociais, e ndo somente de opera-los.

Contetdos de marketing, financgas, organizacdo e gerenciamento sdo apresentadas
de forma simples e clara, de modo que se compreenda que, na concepgéo e lancamento da
empresa, as analises mercadologica e financeira sdo indelegaveis. O empreendedor

iniciante terd que assumi-las inevitavelmente.

Ainda que uma pessoa domine bem todas as técnicas e ferramentas para administrar
uma empresa, isso ndo quer dizer que, necessariamente, sera um empreendedor de sucesso.
O que faz um empreendedor € um conjunto de atitudes e comportamentos que o0
predispdem a ser criativo, a identificar a oportunidade, a saber agarra-la, e a encontrar e
gerenciar 0S recursos necessarios para transformar a oportunidade em um negdécio

lucrativo.

O conhecimento que interessa ao empreendedor é aquele que possa ser aplicado na
sua empresa. E o principal conhecimento do empreendedor ndo esta nos livros, mas a sua
volta, nas pessoas, no mercado, no mundo. A leitura e a interpretacdo que o empreendedor
faz do meio ambiente € que irdo conduzi-lo ou ndo ao sucesso. Assim, estar preparado para
adquirir conhecimentos significa: saber identificar aquilo de que se precisa no momento
proprio e na intensidade adequada; saber assimila-lo e, 0 mais importante, saber aplica-lo.
Desse modo, preocupamo-nos em preparar pessoas que aprendam a aprender, para que

saibam buscar sozinhas o conhecimento necessario ao sucesso de sua empresa.

Para melhor aplicar 0os conhecimentos necessarios ao surgimento e ao crescimento
constante da empresa, deve-se fazer um planejamento continuo, que deve sempre anteceder
a decisdo e a acdo, sendo que o planejamento estratégico corresponde ao estabelecimento
de um conjunto de providéncias a serem tomadas pelo executivo para a situacdo em que 0
futuro tende a ser diferente do passado; entretanto a empresa tem condigdes e meios de agir

sobre as variaveis e fatores de modo que possa exercer alguma influéncia; o planejamento
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¢ ainda um processo continuo, um exercicio mental que é executado pela empresa

independentemente de vontade especifica dos seus executivos.

Existem muitas atividades a serem exploradas, entretanto uma série de fatores
influenciam e limitam a escolha do ramo de negdcio. Deve-se levar em consideragdo que o
sucesso de qualquer negocio depende, sobretudo, de um bom planejamento. Embora

qualquer negdcio ofereca riscos, é preciso prevenir-se contra eles.

Para montar uma empresa, antes de comecar a colocar em pratica 0S passos
necessarios para a sua legalizacdo, é preciso que o futuro empresario tenha uma série de
conhecimentos fundamentais, como: conhecer o ramo de atividade onde vai atuar, o
mercado, fazer um planejamento do que vai ser colocado em pratica na nova empresa,

estabelecer os objetivos que se pretende atingir, dentre outros.

Para tal é preciso entdo fazer um levantamento de dados e informacgdes em uma
série de orgdos (IBGE, sindicatos, associacGes, SEBRAE etc) para saber como se encontra
este mercado, quanto o futuro empresario tera que vender por més para ndo vir a fracassar,
quanto podera retirar por més de pré-labore, sem prejudicar o bom funcionamento da
empresa, quais oS impostos a pagar e suas aliquotas e quanto guardar de recursos
financeiros para fazer frente aos compromissos nos primeiros meses. Enfim, é preciso fazer

o0 planejamento financeiro e da estrutura da nova empresa.



CAPITULO |

1.1 — Titulo do estudo

A Utilizacao do Plano de Negocios como Ferramenta para Minimizar os Riscos de

Insucesso de um Empreendimento.
1.2 — Objetivos do estudo
1.2.1 - A Importancia do Estudo

Ultimamente tem-se notado uma crescente tendéncia de surgimento de novos
empreendimentos, micros e pequenos negocios em sua maioria, sendo possibilitados pela
difusdo de uma mentalidade empresaria entre as pessoas, motivada sobretudo pela alta taxa

de desemprego e por um desejo subito de poder ser patrdo de si mesmao.

Sendo que grande parte dessas empresas nao subsiste por muito tempo. E o pior

agravante para que isso ocorra ¢ a falta de planejamento.

A maioria desses pequenos e micro empresarios abrem suas empresas e
administram-nas como lhes convém, esquecendo porém o quanto é importante analisar a
viabilidade econdmico-financeira do empreendimento antes de sua abertura, para melhor
planejar meios de consolidar o negdcio no mercado, assim como, ja no decorrer da vida do
empreendimento, visualizar a possibilidade de fomentacdo de politicas capazes de
impulsionar todo o processo de gestdo da empresa para que esta seja capaz de corrigir

possiveis falhas e otimizar os resultados.

Este trabalho pretende demonstrar que a capacidade de gerenciamento e 0 montante
de capital disponivel isolados de um prévio e /ou continuo planejamento, ndo sdo

indicativos seguros de consolidagdo de uma empresa no mercado, ou seja, a formulagédo de
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um Plano de Negocios é componente indispensavel para assegurar 0 sucesso do

empreendimento.

1.2.2 — O que os discentes se propdem a alcancar em seu estudo

Este estudo propde modificar a visdo do empresariado, tanto nascente, quanto
emergente acerca da cria¢do, implantacdo e/ou desenvolvimento de um empreendimento
qualquer, demonstrando a importancia da elaboracdo do Plano de Negdcios para auxiliar

na tomada de decisdes, minimizando assim 0s riscos de insucesso.

1.2.3 - O que o estudo devera alcancar em termos de contribuicdes técnicas

e/ou cientificas

Tem como proposta servir como base aos empreendedores que desejam montar ou
melhorar as estratégias de gestdo de uma empresa qualquer, de modo que 0S mesmos

entendam a importancia do Plano de Negdcios e aprendam como elaboréa-lo.

1.2.4 — Delimitagdo do Estudo

Véarios sdo os fatores que contribuem para 0 sucesso ou ndao de um
empreendimento, sendo que, tanto quando se analisam fatores internos (apresentacdo da
empresa, qualidade do produto, recursos humanos etc), quanto externos (ambiente politico,
econémico e social), verifica-se que a possibilidade da empresa obter sucesso em sua
jornada, varia proporcionalmente ao bom desempenho dela em relagcdo a esses fatores.
Sendo que este trabalho é pautado nos fatores internos, apresentando o Plano de Negdcios

acima de tudo como um “termémetro” da viabilidade do empreendimento.

1.2.5 - A Organizacéo do Estudo

Este estudo constara de:

a) Capa;
b) Folha de Rosto;
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c¢) Agradecimentos;

d) Sumario;

e) Resumo;

f) Conteddo textual: Introducdo; Planejamento e Procedimentos
Metodolégicos do Estudo; Fundamentacdo Teodrica; e ConsideracGes
Finais;

h) Bibliografia

1.3 — Publico-alvo

Destina-se ao leitor de qualquer formacdo ou idade, que tenha o desejo de abrir uma
empresa, mesmo que ndo tenha nenhum conhecimento sobre as necessidades de uma

empresa, mas que tenha uma idéia e queira transforma-la em um negécio.

1.4 — Justificativa

A maior parte dos negdcios criados no pais é concebida por pequenos empresarios.
Estes geralmente ndo possuem conceitos de gestdo de negdcios, atuando geralmente de
forma empirica e sem planejamento. Isso reflete no alto indice de mortalidade dessas
pequenas empresas. Dado comprovado por pesquisa do SEBRAE que demonstra que
quase a metade das cerca de 470.000 micro e pequenas empresas abertas todos 0s anos
morre até o segundo ano de vida. Se considerarmos 0s quatro primeiros anos, a taxa de
mortalidade sobe para 59,9%. E um dos piores indices do mundo, posto que nos paises
desenvolvidos, a taxa de mortalidade chega a, no maximo, 20% nos dois primeiros anos e a

40%, se considerarmos um periodo de quatro anos.

Entendendo melhor como ocorre o processo empreendedor e seus fatores criticos de
sucesso, espera-se gue esta estatistica, hoje preocupante, seja gradativamente alterada, por
meio da adocédo de técnicas e métodos comprovadamente eficientes e destinados a auxiliar

o0 desenvolvimento e a maturacao das pequenas empresas brasileiras.
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Este estudo pretende servir como referéncia para aqueles que pretendem criar um
novo negocio ou, ainda, planejar algum negaocio ja existente. Apresentando como principal
ferramenta do empreendedor o Plano de Negdcios.

1.5 — Metodologia do estudo

O trabalho foi realizado a partir do levantamento de subsidios teoricos, junto a
bibliografia, extraida da Internet e das bibliotecas da UNAMA e UFPA.

1.6 — Bibliografia

- Dias, Antonia Maria Batista de Souza - Trabalho de Conclusdo de Curso - 2004.

- www.empresas.globo.com

- www.sebrae.com.br
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CAPITULO Il

Empreendedorismo

2.1 — Definicéo

O termo “empreendedorismo”, apesar de ter uma conotacdo bastante pratica, no
sentido de fazer algo novo, ou desenvolver maneiras novas e diferentes de fazer algo,
implica em atitudes e idéias. Sendo que a preparacao para a pratica empreendedora envolve
tanto o desenvolvimento da autoconsciéncia, quanto o do know-how (conhecimento, saber

fazer).

Além da criacdo de empresas, a arte de empreender engloba outros temas:

e Geracéo do auto-emprego (trabalhador autbnomo):

Um individuo que cria uma empresa qualquer, ou que adquire uma empresa €
inova, seja na forma de administrar, vender, fabricar, fazer propaganda dos seus produtos
e/ou servicos etc, agregando novos valores e assumindo riscos.

e Empreendedorismo comunitario (comunidades empreendedoras):

Comunidades que através de cooperativas inovam na administracdo do ambiente
em gue vivem.

e Intra-empreendedorismo (empregado empreendedor):

Empregado que introduz inovagdes em uma empresa, agregando valores adicionais
na mesma.

e Politicas publicas (politicas governamentais para o setor):
Implementacdo de inovagbes nas politicas publicas em uso (ex: Reforma

Tributéria).
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Entretanto, ndo pode ser considerado empreendedor alguém que, por exemplo,

compre uma empresa e ndo introduza inovacgdes de nenhum tipo.

Pode-se dizer que o empreendedorismo é um fendbmeno cultural, tendo em vista que
os empreendedores surgem por influéncia do meio em que vivem, sdo fruto dos habitos,
praticas e valores das pessoas. Existem familias, assim como cidades, regides, paises mais
empreendedores que outros. Em suma, aprende-se a ser empreendedor normalmente pela

convivéncia com outros empreendedores, tendo um modelo, alguém que influencie.

2.2 — Evolucao historica

2.2.1 — Primeiro uso do termo empreendedorismo

E creditado a Marco P6lo, no momento em que tentava estabelecer uma rota para o
Oriente, tendo em vista que ao assinar um contrato com um homem que possuia dinheiro
(capitalista) para vender as mercadorias deste, Marco P6lo, o aventureiro empreendedor,
assumia um papel ativo, correndo todos os riscos fisicos e emocionais, enquanto o

capitalista assumia riscos de forma passiva.

2.2.2 — ldade Média

O empreendedor ndo assumia grandes riscos, apenas gerenciava grandes projetos de

producéo, utilizando os recursos disponiveis, geralmente provenientes do governo do pais.
2.2.3 — Século XVII

Nessa epoca comecou a se associar 0 empreendedorismo com a pratica de correr
riscos. O empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para realizar
algum servico ou fornecer algum produto. Sendo os pregos prefixados, os lucros ou
prejuizos seriam exclusivos do empreendedor.

2.2.4 — Século XVI11
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O capitalista e 0 empreendedor foram diferenciados, provavelmente pelo inicio da

industrializacdo. Investidores comecaram a financiar experimentos.

2.2.5 - Século XIX e XX

Os empreendedores freqientemente foram, e sdo até hoje, confundidos com os
administradores ou gerentes, numa analise totalmente econdmica, como aqueles que, a
servigo dos capitalistas, organizam a empresa, planejam, dirigem, e controlam todas as

acoes desenvolvidas na organizagéo.

2.3 — Diferengas e semelhancas entre o administrador e o empreendedor

Todo empreendedor deve necessariamente ser um bom administrador para ter
sucesso, mas nem todo bom administrador tem obrigacdo de ser empreendedor. O
empreendedor tem algo a mais, algumas caracteristicas e atitudes que o diferenciam do

administrador tradicional.

O empreendedor de sucesso tem caracteristicas extras, além dos atributos do
administrador, e alguns atributos pessoais que, somados a caracteristicas sociologicas e
ambientais, permitem o0 nascimento de uma nova empresa. De uma idéia surge uma

inovagdo e desta, uma empresa.

Como ja foi dito o empreendedor é um administrador, porém apresenta diferencas
consideraveis em relagdo aos gerentes ou executivos de organizagdes tradicionais.

Segundo Dornelas, no momento em que a organizagdo comega a crescer, “0s
empreendedores geralmente tém dificuldades de tomar as decisdes do dia-a-dia dos
negocios, pois se preocupam mais com 0s aspectos estratégicos, com 0s quais se sentem
mais a vontade”, “o gerente é voltado para a organizacdo de recursos, enquanto que o

empreendedor é voltado para a defini¢do de contextos”.
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O empreendedor de sucesso conhece como poucos 0 negocio em que atua, 0 que
demanda tempo e requer experiéncia; assim como elabora um planejamento constante a

partir de uma visédo de futuro.

GERENTES X EMPREENDEDORES

G: gerente

E: empreendedor

G: Tenta otimizar os recursos para atingir metas.

E: Estabelece uma viséo e objetivos, depois localiza os recursos.

G: Opera dentro de uma estrutura existente.

E: Define tarefas e papéis que criam uma estrutura de organizacéo.

G: Busca aquisi¢cdo de conhecimentos gerenciais e técnicos.

E: Apdia-se na auto-imagem geradora de visdo, inovacado. Busca adquirir know-how e

know-who.

G: A chave é se adaptar as mudancas.

E: A chave é iniciar as mudancas.

G: Seu padréo de trabalho implica analise racional.

E: Seu padréo de trabalho implicaimaginacéo e criatividade.

G: Trabalho centrado em processos que se ap6iam no meio em que ele se desenvolve.

E: Trabalho centrado no planejamento de processos que resultam de uma visdo diferen-
ciada do meio.

: Apoiado na cultura da afiliagdo.

: Apoiado na cultura da lideranca.

. centrado no trabalho em grupo e na comunicacédo grupal.

: Centrado na evolucéo individual.

: Prioriza o racional.

: Prioriza o emocional.

: Desenvolve padr@es para a busca de regras gerais e abstratas. O gerente estd em busca de
principios que possam transformar-se em comportamentos empresariais de eficacia.

E: Lida com situagdes concretas e especificas. Uma oportunidade € Unica, € um caso
diferente de outros e deve ser tratada de forma diferenciada.

G: Baseia-se no desenvolvimento do conceito de si, com énfase na adaptabilidade.

E: Baseia-se no desenvolvimento do conceito de si, com énfase na perseveranca.

G: Voltado para a aquisicao de know-how em gerenciamento de recursos e da area da propria
especializacao.

E: Voltado para a aquisicdo de know-how em definir contextos que levem a ocupacéo do
mercado.

OmMmoOmMmOmMmMmaO

O empreendedor se torna um administrador completo no momento em que assume
as funcdes, os papéis e as atividades do administrador de forma complementar a ponto de
saber utilizad-los no momento adequado para atingir seus objetivos, interagindo, inclusive,

com seu ambiente para tomar as melhores decisdes.
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CAPITULO Il

Planejamento Empresarial

3.1 - Conceito
O planejamento pode ser dividido em cinco dimens6es que correspondem:

e Ao assunto abordado (producdo, pesquisa, financas etc);

e Aos elementos do planejamento (propositos, objetivos, estratégias, politicas,
orcamentos, normas e procedimentos etc);

e A dimens&o de tempo do planejamento (longo, médio ou curto prazo):

e As unidades organizacionais onde o julgamento é elaborado (planejamento
corporativo, de subsidiarias, grupos funcionais, divisdes, departamentos);

e As caracteristicas do planejamento (complexidade ou simplicidade, qualidade ou
quantidade, estratégico ou tatico, confidencial ou puablico, formal ou informal,

econdmico ou caro).

Como consequéncia, o planejamento pode ser conceituado como um processo
desenvolvido para o alcance de uma situacdo desejada de um modo mais eficiente e

efetivo, com a melhor concentracdo de esforcos e recursos pela empresa.

O planejamento ndo deve ser confundido com previsdo, projecdo, predicgéo,

resolucédo de problemas ou plano.

O planejamento estratégico pressupde a necessidade de um processo decisorio que

ocorrera antes, durante e depois de sua elaboracao e implementacdo na empresa.

Este processo de tomada de decisdes na empresa deve conter, a0 mesmo tempo, 0s

componentes individuais e organizacionais, bem como a acdo nesses dois niveis pode ser
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orientada de tal maneira que garanta certa confluéncia de interesses dos diversos fatores

alocados no ambiente da empresa.

O processo de planejar envolve portanto, um “modo de pensar”, que pressupée
indagacdes, questionamentos sobre o que sera feito, como, quando, quanto, para quem, por

que, por quem onde sera feito.

Toda a atividade de planejamento nas empresas, por sua natureza, devera resultar
de decisdes presentes, tomadas a partir do exame do impacto das mesmas no futuro, o que

Ihe proporciona uma dimensdo temporal de alto significado.

O objetivo do planejamento pode ser definido como o desenvolvimento de
processos, técnicas e atitudes administrativas, as quais proporcionam uma situacdo viavel
de avaliar as implicacbes futuras de decisdes presentes em funcdo dos objetivos
empresariais que facilitardo a tomada de decis6es no futuro, de modo mais rapido, eficiente
e eficaz. Dessa maneira, pode afirmar que o continuo planejamento tende a reduzir as
incertezas do processo decisorio, provocando um aumento na probabilidade de alcance dos

objetivos e desafios estabelecidos para a empresa.

O planejamento deve anteceder sempre a decisdo e a acdo, um processo decisorio
permanente, acionado dentro de um contexto ambiental interdependente e mutavel, que
influencia na variabilidade das empresas, resultantes de forcas externas continuamente em
alteracdo com diferentes niveis de intensidade e influéncia, bem como das pressdes
internas, resultantes dos varios fatores integrantes da empresa.

3.2 — Principios do planejamento
3.2.1 — Principios gerais de planejamento

Sé&o quatro:

e O principio da contribuicdo aos objetivos:
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Devem-se hierarquizar os objetivos estabelecidos, levando-se em consideracdo a
interligacdo entre eles, procurando alcanca-los em sua totalidade.

e O principio da precedéncia do planejamento (corresponde a organizacdo, direcéo e
controle):

E dificil separar e seqiienciar as funcBes administrativas, mas pode-se considerar
que, de maneira geral, o planejamento do que e como vai ser feito é o inicio de tudo,
assumindo entdo uma maior importancia no processo administrativo.

e O principio da maior penetracdo e abrangéncia:

O planejamento pode provocar mudangas nas caracteristicas e atividades da
empresa.

No caso de modificacBes nas pessoas, podem corresponder & necessidade de
treinamento, substituicdo, transferéncias, fungdes, avaliacdo etc; na tecnologia, pode ser
pela evolugcdo dos conhecimentos, pelas novas maneiras de fazer os trabalhos etc; nos
sistemas, podem ocorrer alteracdes nas responsabilidades estabelecidas, nos niveis de
autoridade, descentralizacdo, comunicages, procedimentos, instrucées etc.

e O principio da maior eficiéncia, eficacia e efetividade:

O planejamento deve procurar maximizar os resultados e minimizar as diferencas.

Eficiéncia significa fazer as coisas de maneira adequada, resolver problemas,
salvaguardar os recursos aplicados, cumprir o seu dever e reduzir custos.

Eficacia é fazer as coisas certas, produzir alternativas criativas, maximizar a
utilizag&o de recursos, obter resultados e aumentar o lucro.

Efetividade corresponde a manter-se no ambiente e apresentar resultados globais
positivos ao longo do tempo (permanentemente); a capacidade da empresa de coordenar
constantemente, no tempo, esfor¢cos e energias, tendo em vista o alcance dos resultados
globais e a manutencdo da empresa no ambiente.

Portanto, para que a empresa seja efetiva, € necessario que ela também seja
eficiente e eficaz. Sendo estes trés conceitos as principais medidas para se avaliar uma boa
administracdo, tendo em vista que normalmente os recursos que o administrador trabalha

sd0 escassos e limitados.

3.2.2 — Principios especificos de planejamento

Sé&o quatro:
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e Planejamento participativo:

O principal beneficio do planejamento ndo € seu produto, ou seja, o plano, mas o
processo envolvido. Nesse sentido, o papel do responsavel pelo planejamento ndo é
simplesmente elabora-lo , mas facilitar o processo de sua elaboracéo pela propria empresa
e deve ser realizado pelas areas pertinentes ao processo.

e Planejamento coordenado:

Todos o0s aspectos envolvidos devem ser projetados de forma que atuem
interdependentemente, pois nenhuma parte ou aspecto de uma empresa pode ser planejado
eficientemente se o for de maneira independente de qualquer outra parte ou aspecto.

¢ Planejamento integrado:

Os varios escaldes de uma empresa (de porte médio ou grande) devem ter seus

planejamentos integrados.
e Planejamento permanente:
Essa condicdo é exigida pela propria turbuléncia do ambiente, pois nenhum plano

mantém seu valor com o tempo.

3.3 - Tipos de planejamento

Existem trés tipos de planejamento:

e Planejamento Estratégico;
e Planejamento Tatico;

e Planejamento Operacional.
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Quadro 3.1 — Tipos e niveis de planejamento nas empresas (Oliveira, 1997).

TIPO NIVEL
PLANEJAMENTO ESTRATEGICO ESTRATEGICO
Planejamento | Planejamento | Planejamento | Planejamento | Planejamento
mercadolégico | financeiro de produgdo |de recursos |organizacional Téatico
humanos

Planos de Plano de Plano de Plano de Plano diretor
precos e despesas capacidade |recrutamento |de sistemas
produtos de producéo |e selecdo
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de
promocéao investimento | controle de treinamento | estrutura

qualidade organizacional
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de
vendas compras estoques cargos e rotinas Operacional

salarios administrativas
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de
distribuicdo fluxo de utilizagdo de | promocgdes informacdes
Caixa mao-de-obra gerenciais

Plano de Plano Plano de Plano de Plano de
pesquisas or¢camentério | expedicao capacitacdo |comunicacdes
de mercado de produtos |interna

A partir do quadro 3.1, pode-se verificar que o planejamento estratégico considera a

empresa como um todo.

Pode-se visualizar no quadro 3.2, a utilizacdo do principio do planejamento

integrado, pois todos os planejamentos devem ser realizados e integrados nos varios

escaldes da empresa, a partir do planejamento estratégico, seguido pelo tatico e

operacional.
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Quadro 3.2 — Desenvolvimento dos planejamentos.

PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

A

PLANEJAMENTOS
TATICOS

A

PLANEJAMENTOS RETROALIMENTACAO E AVALIACAO
OPERACIONAIS

A

A 4

RESULTADOS
ESPERADOS PELAS
UNIDADES
ORGANIZACIONAIS

A 4

RESULTADOS
APRESENTADOS
PELAS UNIDADES

ORGANIZACIONAIS

A

Portanto, o planejamento estratégico, de forma isolada, € insuficiente, uma vez que
0 estabelecimento de objetivos em longo prazo, bem como o seu alcance, resulta numa
situacdo nebulosa, pois ndo existem acdes mais imediatas que operacionalizem o
planejamento estratégico. A falta desses aspectos é suprida através do desenvolvimento e
implantacdo dos planejamentos téticos e operacionais de forma integrada.

3.4 — Planejamento Estratégico
E conceituado como um processo gerencial que possibilita ao executivo estabelecer

0 rumo a ser seguido pela empresa, com vistas a obter um nivel de otimizacdo na relacéo

da empresa com o seu ambiente.
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Normalmente é de responsabilidade dos niveis mais altos da empresa e compreende
tanto a formulacéo de objetivos quanto a selecdo dos cursos de acdo a serem seguidos para
a sua consecucdo, levando em conta as condi¢fes externas e internas a empresa e sua
evolucdo esperada. Considera também as premissas basicas que a empresa, como um todo,

deve respeitar para que 0 processo estratégico tenha coeréncia e sustentacdo decisoria.

3.5 — Planejamento Tético

Tem por objetivo otimizar determinada area de resultado e ndo a empresa como um
todo. Portanto trabalha com decomposicfes dos objetivos, estratégias e politicas

estabelecidos no planejamento estratégico.

E desenvolvido a niveis organizacionais inferiores, tendo como principal finalidade
a utilizacéo eficiente dos recursos disponiveis para a consecucdo de objetivos previamente
fixados, segundo uma estratégia predeterminada bem como as politicas de orientacdo para

0 processo decisorio da empresa.

3.6 — Planejamento Operacional

Pode ser considerado como a formalizaco, principalmente através de documentos
escritos, das metodologias de desenvolvimento e implantacdo estabelecidas, ou seja, € a

confeccdo dos planos de acdo ou planos operacionais.

Os planejamentos operacionais correspondem a um conjunto de partes homogéneas
do planejamento tatico e devem conter com detalhes 0s recursos necessarios para 0 seu
desenvolvimento e implantacédo, os procedimentos basicos a serem adotados, os produtos
ou resultados finais esperados, os prazos estabelecidos e 0s responsaveis pela sua execugédo

e implantacéo.

24



3.7 — Diferencas basicas entre os trés tipos de planejamento

Considerando-se as mudancas nas empresas, podem-se estabelecer trés niveis de
mudanca: o estratégico, o tatico e o operacional. A mudanga maior é a nivel estratégico,

que podera provocar alteragdes nos outros niveis da empresa.

Ha também a determinacdo do aspecto de mudanca que o processo pode abranger,
entre os quais podem ser citados: negdcios, objetivos, funcdes, tecnologias, estruturas e
pessoas. Naturalmente pode-se alterar um, alguns ou todos os aspectos. Dentro de um
processo de mudanca, as que se referem as pessoas tém-se mostrado mais dificeis e
complicadas de se efetivarem, enquanto as mudancas de estrutura normalmente sdo as mais

faceis de se efetivarem.

Para que as mudancas organizacionais apresentem melhores resultados, deve-se
estar atento a determinados aspectos, dentre 0s quais podem ser citados o enquadramento
das mudangas com propdsito e objetivos estabelecidos, o treinamento e desenvolvimento
da capacitagdo interna, a obtencdo de recursos adicionais ou melhor realocagdo dos
existentes, o desenvolvimento e agilizacdo do processo de solucdo de problemas, a
melhoria das relagdes de grupos e as atitudes favoraveis por parte dos administradores da

empresa.

N&o existe distincdo absoluta entre os niveis estratégico e tatico. Entretanto, o
primeiro nivel esta voltado a dimensdo estratégica da empresa, referindo-se aos seus
objetivos e sua eficacia. As decisbes estratégicas tém, geralmente, alcance temporal
prolongado e elevado grau de impacto e irreversibilidade. Por sua vez, o planejamento
tatico esta mais voltado aos meios para se alcancar os objetivos especificados, isto €,

refere-se aos componentes da empresa e a sua eficiéncia.

Na elaboracéo do planejamento tatico encontram-se dificuldades de ordem prética,
uma vez que é necessario definir objetivos de mais curto prazo, alocados dentro dos de
longo prazo, a fim de que a consecucdo dos primeiros possa levar a concretizacdo dos

altimos.
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Ha uma diferenciacdo na dimensdo temporal do processo de planejamento
estratégico e de planejamento tatico. O horizonte do planejamento estratégico € sempre
maior que o do planejamento tatico. Assim, o planejamento estratégico pode sempre ser
considerado, em principio, como de longo prazo, pois ele é o fruto de um trabalho conjunto
da Alta Administracdo da empresa, 0 qual se concretiza através da definicdo dos seus
objetivos, em funcdo da analise do conjunto de produtos e/ou servigos da empresa e da
dindmica do ambiente em que ela atua, bem como dos meios pelos quais objetivos sdo

concretizados.

Os efeitos favoraveis ou desfavoraveis dos impactos causados pelas forgas
ambientais podem ter carater temporal variavel e, conseqlientemente, as decisdes tomadas
no sentido de se reagir a esses estimulos terdo uma dimensao temporal de curto ou longo
alcance. E é dentro desse contexto que se costuma definir o planejamento estratégico e

diferencia-lo do tatico ou do operacional.

Nao existe uma linha diviséria perfeitamente definida a partir da qual o executivo
possa efetuar uma distingdo nitida entre as trés modalidades de planejamento. Os trés tipos

sdo coexistentes e devem ser operados continuamente.

3.8 — Fases da elaboracéo do planejamento estratégico nas empresas

Através do Planejamento Estratégico a empresa espera:

e Conhecer e melhor utilizar seus pontos fortes:
Ponto forte € a diferenciacdo conseguida pela empresa que Ihe proporciona uma
vantagem operacional no ambiente empresarial (variavel controlavel).
e Conhecer e eliminar ou adequar seus pontos fracos:
Ponto fraco é uma situacdo inadequada da empresa que lhe proporciona uma
desvantagem operacional no ambiente empresarial (varidvel controlével).
e Conhecer e usufruir as oportunidades externas:
Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode favorecer a
sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada satisfatoriamente enquanto

perdura.
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e Conhecer e evitar as ameacgas externas:
Ameacas sao a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculo a sua
acao estratégica, mas que podera ou nédo ser evitada desde que conhecida em tempo habil.
e Ter um efeito plano de trabalho:
Deve-se estabelecer as premissas basicas que devem ser consideradas no processo;
as expectativas de situacbes almejadas pela empresa; os caminhos, inclusive o0s
alternativos, a serem seguidos pela empresa; o qué, como, quando, por quem, para quem,

por que e onde devem ser realizados os planos de acéo; e, como e onde alocar 0s recursos.

E como resultado de trabalho, o Planejamento Estratégico devera apresentar os

seguintes produtos finais:

e Direcionamento de esforcos para pontos comuns;

e Consolidagéo do entendimento por todos os funcionarios da misséo, dos propositos,
das macroestratégias, macropoliticas, postura estratégica, objetivos gerais e
funcionais, desafios e metas, estratégias, politicas e projetos da empresa, bem como
indicar a elaboracdo do programa de atividades das varias unidades organizacionais
gue integram a estrutura organizacional,

e Estabelecimento de uma agenda de trabalho por um periodo de tempo que permita
a empresa trabalhar em cima das prioridades estabelecidas e das excecGes
justificadas.

Portanto o Planejamento Estratégico ndo deve ser considerado apenas como uma
afirmacdo das aspiracfes de uma empresa, pois inclui também o que deve ser feito para

transformar essas aspiragcdes em realidade.

As fases basicas para elaboracdo e implementacdo do planejamento estratégico

podem ser as seguintes:

e Fase | — Diagnostico estratégico;
e Fase Il — Missdo da empresa;
e Fase Il — Instrumentos prescritivos e quantitativos;

e Fase IV — Controle e avaliacao.
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3.8.1 — Fase | — Diagnéstico estratégico

E divido em quatro etapas:

e |dentificacdo da visdo:

Nesta etapa identificam-se quais sdo as expectativas e os desejos dos acionistas,
conselheiros e elementos da Alta Administragdo da empresa. Sendo que algumas vezes, a
visdo pode configurar-se em uma situacdo irrealista quanto aos destinos da empresa.
Entretanto, esta situacdo ndo é preocupante, pois ocorrerd posteriormente uma analise
interativa da empresa diante das oportunidades e ameacas ambientais (taxa de inflacéo;
politicas monetarias, tributarias; situacdo socio-econdmica de cada segmento da populacéo,
nivel de escolaridade etc)

e Andlise externa:

Verificam-se as ameacas e oportunidades que estdo no ambiente da empresa e as
melhores maneiras de evitar ou usufruir dessas situacgoes.

Deve-se considerar como oportunidades da empresa, situagcdes que esta realmente
tem condigdes e/ou interesses de usufruir. Em caso contrario, a situacdo pode tornar-se
uma ameaca.

O executivo deve identificar todas as oportunidades, e cada uma €é analisada em
termos de sua contribuicdo efetiva para a empresa e, em seguida, escolhe-se um grupo das
melhores oportunidades para a formacao de uma “carteira estratégica” de oportunidades.

e Analise interna:

Esta etapa verifica os pontos fortes, fracos e neutros da empresa.

Pontos fortes e fracos ja foram conceituados anteriormente. Ponto neutro é uma
varidvel identificada pela empresa, mas que, no momento, ndo existem critérios e
parametros de avaliacdo para sua classificagdo como ponto forte ou fraco.

No estabelecimento das etapas do processo de definicdo de pontos fortes, fracos e
neutros da empresa, a estrutura organizacional aparece como um dos principais atributos a
serem analisados, pois somente uma empresa com a estrutura organizacional bem definida
pode alcancar seus objetivos de maneira adequada.

Alguns dos fatores a serem considerados sdo: produtos de linha, novos produtos,
promocdes, comercializacdo, sistema de informacdes, estrutura organizacional, tecnologia,

suprimentos, recursos humanos, estilo de administracdo, imagem institucional etc.
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e Analise dos concorrentes:

Na realidade, esta etapa decompde um aspecto da etapa da andlise externa.
Entretanto, o seu tratamento deve ser detalhado, pois o0 seu produto final ird proporcionar a
identificacdo das vantagens competitivas da propria empresa e dos concorrentes. Somente
através deste procedimento, 0 executivo podera ter adequado posicionamento competitivo
perante 0S seus concorrentes.

Para adequada analise dos concorrentes, 0 executivo deve, através de um processo

de empatia, efetuar a analise externa e interna dos seus principais concorrentes.

E fundamental que a fase do diagndstico estratégico seja realista, completo e
impessoal, evitando possiveis problemas futuros no desenvolvimento e na implantacdo do
planejamento estratégico.

Portanto, um dos aspectos de real importancia é que o resumo das sugestdes deve
ser tratado de tal forma que despersonalize as idéias individuais e estabeleca as idéias da
empresa, inclusive com suas contradi¢cGes, mas que, através de um debate dirigido, deve

proporcionar a concordancia geral.

3.8.2 — Fase Il — Missé@o da empresa

Neste ponto deve ser estabelecida a razdo de ser da empresa, bem como o seu

posicionamento estratégico.

E composta de cinco etapas:

e Estabelecimento da missdo da empresa:
A missdo é a determinacdo do motivo central do planejamento estratégico, ou seja,
a determinacdo de um horizonte dentro do qual a empresa atua ou devera atuar. Deve
satisfazer alguma necessidade do ambiente externo, e ndo deve ser colocada em termos de
oferecer algum produto ou servico.
Salienta-se que esta missdo ndo estad diretamente relacionada com o estatuto social
da empresa, sendo muito mais ampla, envolvendo inclusive expectativas.

e Estabelecimento dos propdsitos atuais e potenciais:
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Propositos correspondem a explicitacdo dos setores de atuacdo dentro da missao
que a empresa ja atua ou estd analisando a possibilidade de entrada no setor, ainda que
esteja numa situacdo de possibilidade reduzida.

Portanto, a empresa deve armazenar todos os dados e informacOes referentes aos
seus propdsitos atuais e futuros.

e Estruturacdo e debate de cenarios:

Cenarios estratégicos representam critérios e medidas para a preparacdo do futuro
da empresa. O executivo pode desenvolver cenarios que retratem determinado momento no
futuro ou que detalhem a evolucdo e a sequéncia de eventos desde 0 momento atual até
determinado momento no futuro.

Por outro lado, existem cenarios alternativos que, por definicdo, ndo sdo previsdes
do que deve ocorrer. Pelo contrario, para questionar premissas, devem explorar
possibilidades alternativas do futuro, possibilidades estas inconsistentes entre si em
algumas dimens@es, mas compativeis em outros.

e Estabelecimento da postura estratégica:

Postura estratégica corresponde a maneira ou postura mais adequada para a
empresa alcancar seus propositos dentro da missdo, respeitando a sua situacao interna e
externa atual, estabelecida no diagnostico estratégico.

e Estabelecimento das macroestratégias e macropoliticas:

Macroestratégias sdo as grandes acGes ou caminhos que a empresa devera adotar
para melhor interagir, usufruir e gerar vantagens no ambiente.

Macropoliticas correspondem as grandes orientacdes que servirdo como base de
sustentacdo para as decisOes, de carater geral, que a empresa devera tomar para melhor
interagir com o0 ambiente.

O conjunto das macroestratégias e das macropoliticas corresponde as grandes
orientacOes estratégicas da empresa.

3.8.3 — Fase I11 — Instrumentos prescritivos e quantitativos
3.8.3.1 - Prescritivos

Indicam o que pode ser feito pela empresa para que se direcione ao alcance dos
propositos estabelecidos dentro da sua missdo, de acordo com a sua postura estratégica,

respeitando as macropoliticas, bem como as a¢des estabelecidas pelas macroestratégias.
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Podem ser realizados através de trés etapas:

e Estabelecimento de objetivos, desafios e metas:

Obijetivo é o alvo ou situacdo que se pretende atingir. Aqui se determina pra onde a
empresa deve dirigir seus esforcos.

Obijetivo funcional € o objetivo intermediario, relacionado as areas funcionais, que
deve ser atingido com a finalidade de alcancar os objetivos da empresa.

Desafio é uma realizacdo que deve ser continuamente perseguida, perfeitamente
quantificAvel e com prazo estabelecido, que exige um esforgo extra e representa a
modificacdo de uma situacdo de uma situacdo, bem como contribui para ser alcangada uma
situacdo desejavel.

Meta é correspondente aos passos ou etapas perfeitamente quantificadas e com
prazos para alcancar os desafios e os objetivos.

e Estabelecimento de estratégias e politicas funcionais:

Estratégia é a acdo ou caminho mais adequado a ser adequado a se r executado para
alcancar o objetivo, o desafio e a meta. Normalmente as estratégias sdo estabelecidas por
area funcional da empresa. A partir das estratégias devem ser desenvolvidos os planos de
acao, os quais sdo consolidados através de um conjunto de projetos.

Politica é a definicdo dos niveis de delegacdo, faixas de valores e/ou quantidades
limites de abrangéncia das acOes para a consecucdo dos objetivos. Assim como as
estratégias, normalmente sdo estabelecidas por area funcional da empresa, embora se
ressalte que a politica € um parametro ou orientacdo para a tomada de decisdes pela
empresa como um todo.

Diretrizes estratégicas € 0 conjunto estruturado e interativo dos objetivos,

estratégias e politicas da empresa.

e Estabelecimento dos projetos e planos de agéo:

Projetos sdo trabalhos a serem executados com responsabilidades de execucao,
resultados esperados com quantificacdo de beneficios e prazos para execucdo
preestabelecidos, considerando o0s recursos humanos, financeiros, materiais e de
equipamentos, bem como as areas envolvidas necessarias ao seu desenvolvimento.

Programas sdo 0s conjuntos de projetos homogéneos quanto ao seu objetivo maior.
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Planos de acao séo os conjuntos das partes comuns dos diversos projetos quanto ao
assunto que esté sendo tratado.

Quando se consideram o0s instrumentos prescritivos, mas precisamente o0
estabelecimento de objetivos e estratégias, ocorre 0 momento mais adequado para a
definicdo da estrutura organizacional da empresa, pois somente dessa maneira se pode criar
uma estrutura privada de lacunas e de conflitos e contradi¢fes entre seus elementos, pois

todos estdo com seus esfor¢os direcionados para os objetivos selecionados.

3.8.3.2 - Quantitativos

Consistem nas projecdes econdmico-financeiras do planejamento orgcamentario,
devidamente associadas a estrutura organizacional da empresa, necessarias ao

desenvolvimento dos planos de agéo, projetos e atividades previstas.

Nesta etapa deve-se analisar quais S80 0S recursos necessarios e quais as

expectativas de retorno para atingir os objetivos, desafios e metas da empresa.

A consideracdo dos instrumentos, quantitativos, representados basicamente pelo
planejamento orcamentario, na metodologia de elaboracdo e implementacdo do
planejamento estratégico, torna-se extremamente importante, pois o executivo deve sempre
fazer, de forma mais estruturada, a interligacdo do planejamento estratégico com o0s

planejamentos operacionais.

A nivel operacional, o planejamento béasico a ser considerado é o planejamento
orcamentario, pois este consolida os aspectos de realizagdes da empresa, quanto a receitas,
despesas e investimentos; normalmente, € uma realidade estabelecida em qualquer
empresa; e esta inserido no processo decisorio do dia-a-dia da empresa.

3.8.4 — Fase IV - Controle e avaliagcdo

O controle pode ser definido como a acdo necessaria para assegurar a realizacéo,
desafios, metas e projetos estabelecidos. Envolve processos de avaliacdo e desempenho;
comparacdo do desafio real com os objetivos, desafios, metas e projetos estabelecidos;
analise dos desvios dos mesmos; tomada de acdo corretiva provocada pelas analises
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efetuadas; acompanhamento para avaliar a eficiéncia da acdo de natureza corretiva; e
adicdo de informacdes ao processo de planejamento para desenvolver os ciclos futuros da

atividade administrativa.

E aconselhavel que o controle e avaliagio sejam realizados passo a passo no

desenvolvimento do planejamento estratégico, seguindo uma relacdo de custo-beneficio.

Quadro 3.3 — Processo de planejamento estratégico (Oliveira, 1997).

O processo inicia-se a partir de:
| VISAO |

Algumas vezes irrealista quanto aos destinos da empresa e submetida a uma avaliagédo
racional e criteriosa das

OPORTUNIDADES | | AMEACAS
Em termos de:
* mercados a explorar Que prejudicarao a empresa
* recursos a aproveitar e suas oportunidades

Considerando a realidade da empresa e de seus
CONCORRENTES
com seus
PONTOS FORTES
PONTOS FRACOS
PONTOS NEUTROS
Tudo isso dentro do horizonte estabelecido para
\ MISSAO \

E que deve conduzir & escolha de

\ PROPOSITOS \
A partir de detalhes de

\ CENARIOS \

Respeitando a

‘ POSTURA ESTRATEGICA ‘
Que possibilita o estabelecimento de

MACROESTRATEGIAS
MACROPOLITICAS

Que orientardo a formalizacdo de

OBJETIVOS GERAIS
OBJETIVOS FUNCIONAIS
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Mais realistas que as expectativas e desejos, como base para a formulacdo de
DESAFIOS E
METAS
Quantificados, que permitirdo o estabelecimento, em nivel de area funcional, de
ESTRATEGIAS E
POLITICAS

Capazes de:

* tirar proveito dos pontos fortes e oportunidades;
* evitar ou eliminar os pontos fracos e ameacas da empresa, que devem ser traduzidas em
PROJETOS E
PLANOS DE ACAO
Destinados a orientar a operacionalizacdo do plano estratégico através do
ORCAMENTO
ECONOMICO-FINANCEIRO




CAPITULO IV

Plano de Negocios (Business Plan)

4.1 — Conceito de Plano de Negdcios

O Plano de Negocios € uma linguagem para descrever de forma completa o que é
ou pretende ser uma empresa. A mesma pergunta: “O que € a sua empresa?” induzia a
diferentes respostas dependendo de quem a recebia: um banco, um fornecedor, um cliente,
um grande distribuidor, um sécio em potencial, um investidor etc. O distribuidor queria
saber sobre a qualidade do seu produto e sua capacidade de producédo; o fornecedor sobre
sua tradicdo e capacidade em honrar suas dividas; mas o investidor, seja banco, seja
capitalista de risco, quer saber sempre sobre tudo que se relacione coma empresa, em seu
conjunto. Passado, presente e futuro, qual é a competéncia de quem dirige, qual é o
potencial de mercado, a lucratividade etc. Surgiu entdo um documento completo o Plano

de Negocios, que da todas as respostas sobre a empresa.

O Plano de Negdcios é um documento que retine toda a informacéo necesséria para
avaliar um negécio, incluindo a estratégia de desenvolvimento da empresa, pontos fortes e
fracos da mesma, modelo de gestdo e as linhas gerais para coloca-lo em marcha. E a

primeira incursdo ao planejamento estratégico.

Sendo também uma ferramenta de implementacéo de ac¢des para atingir os objetivos
da empresa. Ele pode ser usado para testar teorias de como a empresa poderia ser dirigida e

para prever os possiveis resultados.

Um bom plano é crucial por duas razdes: primeiro, como uma ferramenta de
direcdo, e segundo, como um meio para obter financiamento. Sendo que o seu principal
objetivo é assegurar-se de que 0 negécio esteja cuidadosamente planejado, e que tenha

sentido financeira e operativamente.
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Deve-se demonstrar conhecer conscientemente o produto com que se trabalha, o
mercado e a concorréncia; e que existe um plano de acdo coerente e dinamico, que analisa

distintas possibilidades de acéo e reacéo.

Através de sua leitura, o investidor avaliara as pessoas que gerenciardo o negocio, e

medira os possiveis riscos e beneficios de seu investimento.

A estrutura de um plano de negdécios serve para avaliar sistematicamente quatro

fatores interdependentes, que sdo criticos para qualquer empreendimento:

e As pessoas:

Os que se encontram a frente do negdcio, devem demonstrar quéo realistas sdo, das
suas expectativas de éxito e das analises dos problemas a enfrentar. Deverdo demonstrar
como responderdo diante de situagOes adversas, se estdo dispostos a tomar decisoes
extremas. Da leitura deve desprender-se quais sao suas motivagdes para estar no negécio, e
se estdo realmente comprometidos com 0 mesmo.

e A oportunidade do negdcio:

O que se vai vender e a quem, quanto e qudo rapido pode crescer o negocio, 0 que e
guem se interpe no caminho ao éxito. Deve-se analisar como o0 negécio pode expandir sua
faixa de negdcios, seus clientes ou seu alcance geografico.

e O contexto:

Ambiente legal, taxas de juros, tendéncias demogréficas, inflacdo, etc. Fatores que

vao mudando inevitavelmente e que estdo fora do controle da empresa.
e Riscos e recompensas:
Uma avaliacdo de cada coisa que pode falhar e uma analise de como a direc¢do pode

responder.

Os melhores Planos de Negocios sdo uma representacdo do futuro em movimento,
oferecendo uma historia coerente do que se espera encontrar. Através deles deve-se
desenvolver as possibilidades de acdo e reacdo. E essencial que o plano se concentre nos

aspectos dinamicos do negdcio.
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PLANO DE NEGOCIOS EM DETALHES (adaptado de Dolabela - 1999)

* E uma forma de pensar sobre o futuro do negdcio: aonde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer
durante o caminho para diminuir incertezas e riscos.

* Descreve um negocio: os motivos da existéncia da oportunidade de negécio, como o empreendedor
pretende agarra-la e como buscar e gerenciar 0s recursos para aproveita-la.

* E mais um processo do que um produto. E dindmico, vivo, e deve ser sempre atualizado.

* N&o deve ser confundido com a empresa. Nao é o neg6cio, mas a sua descricdo. O Plano de Nego-
cios pode indicar que o empreendimento tem grande potencial de sucesso, mas também pode dar
evidéncias de que o empreendimento é irreal, que existem obstaculos juridicos ou legais intransponiveis,
que os riscos sdo incontrolaveis ou que a rentabilidade é aleatdria ou insuficiente para garantir a sobre-
vivéncia da empresa ou do novo negécio. Pode sugerir também que o empreendimento deva ser adiado.

* E um instrumento de negociag&o interna e externa para administrar a interdependéncia com sdcios,
empregados, financiadores, incubadoras, clientes, fornecedores, bancos etc.

* E um instrumento para a obtenc&o de financiamentos, empréstimos, de persuas&o de novos sdcios, de
controle interno, de integracdo da equipe e envolvimento dos empregados e colaboradores.

4.2 — Importancia do Plano de Negocios

Para assegurar que um empreendimento tenha sucesso no mercado, alem do
“querer”, € imprescindivel que seja elaborado um planejamento formal, estruturado,
adequado, que seria o Plano de Negdcios, até mesmo pela condi¢do de pogo capital que
dispdem as pequenas e micro empresas, principalmente nascentes, 0 que ndo permite as
mesmas que se aventurem em tentativas frustradas (o Plano de Negdcios apenas possibilita

minimizar os riscos de insucesso do empreendimento, ndo os exclui).

Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada por todo a qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho logico e racional. que
se espera de um bom administrador. E evidente que apenas razdo a raciocinio l6gico no
sdo suficientes para determinar o sucesso do negécio. Se assim ocorresse, a arte de
administrar ndo seria mais arte, apenas uma atividade rotineira, onde o feeling do
administrador nunca seria utilizado. Mas existem alguns passos, ou atividades rotineiras,
que devem ser seguidos por todo empreendedor. A arte estara no fato de como o
empreendedor traduzird esses passos realizados racionalmente em um documento que
sintetize e explore as potencialidades de seu negdcio, bem como os riscos inerentes a ele.
Isso € 0 que se espera de um Plano de Negdcios. Que seja uma ferramenta para o
empreendedor expor suas idéias em uma linguagem que os leitores do plano de negdcios

entendam e, principalmente, que mostre viabilidade e probabilidade de sucesso em seu
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mercado. O Plano de Negocios é uma ferramenta que se aplica tanto no langcamento de

novos empreendimentos quanto no planejamento de empresas maduras.

A maioria dos Planos de Negdcios resumem-se a textos editados sobre um modelo
predeterminado e que ndo convencem ao proprio empreendedor; por isso, falham, o que
leva muitos a pensar que o plano de negdcios ndo serve para nada ou ndo é uma ferramenta
eficiente. Geralmente sdo escritos como parte dos requisitos de aprovacdao de um
empréstimo, ingresso em uma incubadora de empresas, solicitacdo de bolsas ou recursos
financeiros de 6rgaos do Governo. Costumam ser feitos apenas para esses fins, as pressas,
sem muita fundamentacdo ou, como ja foi dito, recheado de numeros méagicos. Como
esperar que convencam a um investidor, bancos, potenciais parceiros, fornecedores, a
propria empresa internamente, esses que sdo, geralmente, os publicos-alvo de um plano de
negocios? E preciso ter em mente que essa ferramenta deve ser o cartio de visitas do
empreendedor, mas também pode ser seu cartdo de desqualificacdo. Como ja foi dito, as
oportunidades geralmente s&o Unicas e ndo podem ser desperdicadas. E como o cartdo de
visitas, o empreendedor deve sempre ter a mdo o Plano de Negocios de seu

empreendimento, elaborado de maneira primorosa a cuidadosamente revisado.

O Plano de Negocios pode suprir os gestores da empresa com dados importantes
para a tomada de deciséo, reduzindo os riscos de fracasso, de maneira que possibilita que
se visualize se 0s objetivos estdo sendo alcangados, leva em consideragdo antecipadamente
os fatores que seriam decisivos para a continuidade ou ndo do negdcio, evitando assim que
o0 empreendedor se defronte com tais problemas ja com seu negdcio em atividade,

momento que poderia ser mais dificil, ou mesmo, impossivel de resolvé-los.

Se, o empreendedor fizer uso do planejamento continuado, inclusive do Plano de
Negdcios, certamente, ele ja tera alternativas de acdo para colocar em pratica, diminuindo
determinadas ameagas, pois as mesmas ndo poderiam mais ser consideradas como

surpresa.

O Plano de Negocios deve ser utilizado durante todas as etapas da existéncia da
empresa de modo continuo, iniciando desde a avaliacdo da oportunidade, planejamento

inicial, avaliacdo da viabilidade econdmico-financeira, inicio das atividades e mesmo apds
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sua consolidacdo no mercado. Ndo podendo entdo ser descartado depois de atendido um
objetivo imediato, devendo estar em constante revisao e atualizacdo para continuar sendo

util a empresa, ou seja, 0 mesmo nunca pode ser considerado como acabado.

No caso de empresas que ja estdo em atividade, o Plano de Negdcios mostra, além
dos objetivos, aonde se quer chegar, 0 estagio em que a mesma se encontra, apresentando

os atuais indicadores de desempenho da mesma.

4.3 — Objetivos do Plano de Negdcios

Embora o conceito de Plano de Negdcios seja bastante amplo, ele costuma ser
utilizado com trés objetivos basicos: para captacdo de recursos, como ferramenta de gestdo
e para medicao de resultados.

e Plano de Negocios para captagédo de recursos:

Nota-se que a maioria dos Planos de Negdcios sdo elaborados, principalmente,
como ferramenta captadora de recursos. Porém, deve-se levar em consideracdo que ao se
utilizar o plano de negécios apenas com este enfoque, esta-se, na verdade, subutilizando-o.
Pois ele oferece outros beneficios que vao além da possibilidade de captar recursos.

A necessidade da obtencdo de recursos para o sucesso de alguns empreendimentos
é indiscutivel, e o Plano de Negdcios, com este objetivo, € bastante Gtil, sendo, muitas
vezes decisivo. Sendo que, se o primeiro objetivo do empreendedor ao utilizar o Plano de
Negocios for mesmo levantar recursos, entdo, deve-se enfatizar o que diz respeito as
informacdes financeiras do empreendimento. Assim como as outras, as informacgoes
financeiras devem ser expressas de maneira clara e objetiva na forma de projecdes
realistas, dando origem a metas possiveis de serem alcangadas, como conseqiéncia
demonstrando capacidade de honrar o financiamento pretendido.

Outro fator que pode pesar na obtencdo de recursos € a escolha da fonte na qual
sera solicitado, que deve ser feita com bastante cuidado, haja vista que alguns bancos,
programas e investidores sé costumam investir recursos em negocios dentro de suas areas
de interesse, ndo contemplando outros empreendimentos, por mais vidveis que estes lhes

possam parecer.
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Geralmente, muitas empresas costumam utilizar-se de modelos predefinidos de
plano de negocios, descartando-o0 apds pleitearem um financiamento, negligenciando os
demais aspectos do plano, tdo importantes quanto os financeiros.

e Plano de Negdcios como ferramenta de gestdo:

E peca fundamental para o planejamento estratégico empresarial e para a sua
prépria sobrevivéncia, pois através dele pode-se avaliar uma oportunidade a ser explorada:
0 mercado, a concorréncia; definir a estratégia da empresa; determinar a quantidade de
recursos necessarios; a capacidade de gerar receitas e crescer, entre outras.

e Plano de Negocios como instrumento de medicédo de resultados:

Mostra-se bastante Gtil, em virtude de suas informacgdes poderem servir de base
para comparagdes de resultados em periodos diferentes, podendo ser utilizado para
verificar se os objetivos e metas do empreendimento foram alcancados conforme o

planejado, adequando-os de acordo com os seus resultados e as novas projecdes ajustadas.

4.4 — A quem se destina o Plano de Negdcios

Quais sdo os publicos-alvo de um Plano de Negdcios? Muitos pensam que o Plano
de Negocios destina-se unicamente a investidores a bancos, mas se enganam. Varios Sao 0s

publicos-alvo de um Plano de Negdcios, dentre eles, pode-se citar:

e Mantenedores das incubadoras (Sebrae, universidades, prefeituras, governo,
associacgoes etc.):
Para outorgar financiamentos a estas.
e Parceiros:
Para definicdo de estratégias e discussdo de formas de interacao entre as partes.
e Bancos:
Para outorgar financiamentos para equipamentos, capital de giro, imdveis, expansao
da empresa etc.
e Investidores:
Empresas de capital de risco, pessoas juridicas, bancos de investimento, angels,
BNDES, governo etc.
e Fornecedores:
Para negociacdo na compra de mercadorias, matéria-prima e formas de pagamento.
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e A empresa internamente:
Para comunicacdo da geréncia com o conselho de administragdo a com 0s
empregados (efetivos e em fase de contratacéo).
e Os clientes:
Para venda do produto e/ou servico e publicidade da empresa.
e S0cios e socios em potencial:
Para convencimento em participar do empreendimento e formalizacdo da sociedade

Ou a permanéncia da parceria.

Sendo que o principal usuario mesmo do Plano de Negécios é o proprio
empreendedor que esta diante de uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na
analise do seu negdcio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas decisdes, que

podem até ser de ndo abrir uma empresa, ou de ndo langar um novo produto.

4.5 — Estrutura do Plano de Negdcios

O Plano de Negdcios é um documento usado para descrever um empreendimento e
0 modelo de negdcios que sustentam a empresa. Sua elaboracdo envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu
ambiente de negdcios. As secbes que compdem um plano de negdcios geralmente sdo
padronizadas para facilitar o entendimento. Cada uma das se¢des do plano tem um
proposito especifico. Um Plano de Negdcios para uma pequena empresa pode ser menor
que o de uma grande organizacdo, ndo ultrapassando talvez dez a quinze paginas. Muitas
secOes podem ser mais curtas que outras e até ser menor que uma Unica pagina de papel.
Mas para chegar ao formato final geralmente séo feitas muitas versdes e revisdes do plano

até que esteja adequado ao publico-alvo.

N&o existe uma estrutura rigida a especifica para se escrever um Plano de Negdcios,
pois cada negocio tem particularidades e semelhancgas, sendo impossivel definir um
modelo padrdo de plano de negdcios que seja universal e aplicado a qualquer negécio.
Uma empresa de servicos € diferente de uma empresa que fabrica produtos ou bens de
consumo, por exemplo. Porém, qualquer Plano de Negdcios deve possuir um minimo de

secBes as quais proporcionardo um entendimento completo do negdcio. Estas secdes sdo
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organizadas de forma a manter uma sequiéncia ldgica que permita a qualquer leitor do
plano entender como a empresa € organizada, seus objetivos, seus produtos a servigos, seu

mercado, sua estratégia de marketing e sua situacao financeira.
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CAPITULO V

Aplicacao Pratica do Plano de Negocios

Check-list inicial para elaboracéo do Plano de Negdcios:
1) Qual é o negdcio?

O negdcio consiste na fabricacdo e venda de quadros de pintura, sendo que 0s
mesmos nao serdo produzidos em série, ou seja, cada um consistira em um produto Unico e
exclusivo para o seu proprietario.

A producdo sera voltada as classes A e B da populagdo, ndo fazendo distingdo
quanto a faixa etaria e além disso por serem fabricados em tamanho menor do que 0s
oferecidos normalmente, ndo necessitardo de um espaco muito grande para serem
expostos, ficando bem em qualquer ambiente de uma casa normal.

2) Qual a situacdo do negdécio?
Fase de planejamento para posterior implantacdo do negdcio.
3) Qual o perfil da empresa?

Tera proprietario Unico, do tipo Empresario (de acordo com o Novo Cadigo Civil —

Lei 10.406/02), forma esta, que ndo admite a unido com socios ou a venda da empresa.

Sendo o titular responsavel ilimitada e individualmente pela empresa (e/ou pelos seus

atos).
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4) Por que o negocio serd lucrativo?

No Para, atualmente, a cultura de valorizacdo a arte tem sido bastante difundida,
além das diversas exposi¢cbes com motivos regionais, ndo s6 de quadros, mas de outros
objetos afins, tém ocorrido varias exposi¢fes individuais de artistas andnimos e

consagrados e varias premiacdes também para a arte, assim como o Arte Para.

Dessa forma, as pessoas que normalmente ja possuem uma ligacdo com a arte e
também os leigos passam a ter mais contato, a se interessar mais pelo que é produzido e
sdo estimulados a querer ter dessas pecas também dentro de suas casas, pela beleza e

emocao que as pinturas por si S0 expressam e até mesmo por uma questdo de modismo.
5) Por que o negocio serd bem sucedido?

As possibilidades de o negdcio ser bem sucedido esta pautada na utilizacdo do
Planejamento Estratégico e do Plano de Negdcios, ambos em constante atualizagdo, como
forma de auxiliar nas tomadas de decisdo.

6) Qual sera o diferencial competitivo do negdcio?
O diferencial competitivo do negdcio consiste no fato de 0 mesmo trabalhar com

produtos pouco explorados no mercado, o fazendo de uma forma exclusiva, aproveitando-

se de um espaco que vem crescendo no seio da populacao paraense.

44



Atelier Be 1 Arte Lida




SUMARIO

1. SUMANIO EXECULIVO ..ottt bbbt 47
2. DescriGio Geral do NEQOCIO. ........cuiiiiiiiiceseree s 47
P R Lt ot g o Lo o (o I8 VLo o Lo [ F SR 47
2.2 DeSCrIGAO0 dOS PrOGULOS .......c.oeviiiiiiiiiiesiieee e 47
2.3 Mercado POLENCIAL .........cuoiiiiiiii s 47
2.4 Elementos de DIferenCiagio .........cccooereriiiniiieieeese e 48
2.5 Estrutura Organizacional € Legal ............coccevveiiiiieiecc e 48
2.6 LOCAIIZAGAD ... cveeieiieieeiei et 49
3. Dad0S FINANCEITOS ....cvvevveieiiesie sttt bbbttt bbbttt 49
3.1 Fontes de ReCUrS0S FINANCEITOS .......ccueiuieiieiieiieeiesee et 49
3.2 INVESLIMENTOS NECESSAIIOS .....evveveerieiesiesiesie sttt sb e bt 49
3.3 Balanco Patrimonial ... 51
3.4 Demonstracdo de Resultado do EXEICICIO.......cccvevivieeiieiiiieseese e, 51
3.5 Projecao de FIUXO 08 CaIXA......cccueiuerieiiniiriisiesieieie et 52
3.6 PONtO de EQUITTDIIO.....cceeece e 53

3.7 Andlise de Indicadores de Avaliagdo de Negdcio ... Erro! Indicador ndo definido.

46



1. Sumario Executivo

Este Plano de Negdcios foi desenvolvido com o objetivo de apresentar os estudos e
andlise de viabilidade da criacdo de um atelier de artes, o Atelier Bela Arte Ltda (ABA),
que tera seu foco na producdo de quadros com pintura a 6leo, sendo um produto incomum

no mercado, pelos seus tamanhos diferenciados, em menor escala que os tradicionais.

Inicialmente o Atelier Bela Arte pretende atingir ao segmento de mercado mais
conservador, e mais artistico por natureza, da sociedade. Em seguida, procurando atingir
sua clientela-alvo, toda a parcela da populacdo que esteja entre as classes A e B da

sociedade.

2. Descricao Geral do Negdcio

2.1 Descricdo do Negocio

O Atelier Bela Arte produzira quadros com pinturas Unicas e exclusivas para evitar
constrangimento entre os possiveis compradores. Sendo produtos fabricados com o melhor
tipo de material existente no mercado, para evitar falhas ou mesmo para o produto ndo ser

de t&o grande fragilidade.

2.2 Descricao dos Produtos

Serdo telas pintadas com tinta-6leo, o que permite uma maior beleza as telas, tendo
em vista as possibilidades de realces e nuances que a mesma, por sua consisténcia,

possibilita que sejam feitas.

2.3 Mercado Potencial

A apreciacdo e o desejo em obter telas de pintura sdo praticas que vem sendo
estimuladas na populacdo paraense ultimamente, fato claramente verificado quando
observamos 0 aumento do nimero de exposi¢des que tem ocorrido em Belém e o espago

que este tipo de evento cultural tem alcancado na midia.
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Sendo que a0 mesmo tempo em que esse tipo de espaco cresce, pode-se verificar
que o mercado ndo tem acompanhado esse fendmeno, tendo em vista a quantidade ainda

incipiente de ateliés localizados dentro da cidade de Belém.

O segmento de mercado no qual a ABA pretende atuar é composto basicamente
pela populacdo das classes A e B, sem restricdo de idade. Sendo este um amplo mercado,

além de ser bem mais propicio para esse tipo de trabalho.

2.4 Elementos de Diferenciacéo

Um dos principais diferenciais do produto a ser fabricado pelo ABA ¢ a sua forma
de comercializacdo, enquanto seus concorrentes produzem telas com proporgdes maiores,
acima de 35X27, o ABA ira fabricar telas de tamanhos 35X27, 30X24, 30X20, 22X16,
20X20, 20X18, capazes de ocupar menos espaco, portanto mais faceis de serem expostos

em qualquer parte da casa.

2.5 Estrutura Organizacional e Legal

A atividade econémica voltada para a fabricacdo de produtos sera exercida por
pessoa fisica individualmente considerada. Assim sendo, de acordo com Codigo Civil
Brasileiro (art. 966), a forma mais adequada de registro serd& como Empresario cujo nome
sera de proprietario mais denominacdo que lembre o negdcio da empresa: Elaine Thomaz
Atelier.

Para a abertura do empreendimento sera necessario obter os registros: na Junta
Comercial, na Receita Federal, na Secretaria da Fazenda, na Prefeitura do Municipio.
Tendo também que procurar a prefeitura da cidade onde pretende montar seu negdécio para
obter informacBes relativas as instalagBes fisicas do mesmo e do Alvara de

Funcionamento.
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2.6 Localizacéo

O empreendimento ficara localizado em imdével alugado do tipo loja, situado numa
importante avenida de Belém, ambiente proximo a locais bastante frequentados e de

residéncias da camada populacional que se pretende atingir.

3. Dados Financeiros

3.1 Fontes de Recursos Financeiros

Os recursos necessarios na fase inicial do empreendimento e o capital de giro, que
corresponde 0 quanto a empresa possui para operar no mercado em termos de ativos
disponiveis e a realizar em curto prazo, serdo provenientes de economias pessoais do

empreendedor.

3.2 Investimentos Necessarios

| PLANO DE INVESTIMENTO |

INVESTIMENTO INICIAL | 4.500,00 |
Descricéo ‘ Unid ‘Vlr. unit.| VIr. Total
INVESTIMENTOS FIXOS 1.859,13
Cavalete grande 03 40,00 120,00
Cavalete pequeno 04 26,00 104,00
Telefone 01 | 104,90 104,90
Mesa de escritdrio 01 90,00 90,00
Cadeira 03 30,00 90,00
Bebedouro 01 360,23 360,23
Ar condicionado 01 | 740,00 740,00
Aparelho de som 01 230,00 230,00
Bandeja 01 20,00 20,00
DESPESAS PRE-OPERACIONAIS 500,00
Legalizacdo da Empresa 300,00
Honorarios do advogado 200,00
ICAIXA INICIAL | 1.186,48 |
[ESTOQUE INICIAL | 95439 |
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CUSTO VARIAVEL 48,60
Lapis 2B 02 0,55 1,10
Borracha branca 01 0,85 0,85
Pincel n® 0 01 2,85 2,85
Pincel n° 2 01 0,95 0,95
Pincel n® 10 01 1,35 1,35
Pincel n° 12 01 1,50 1,50
Tinta-6leo (bisnaga) 15 2,10 31,50
Oleo de linhaca 01 2,70 2,70
Aguarras 01 1,80 1,80
Palheta 01 4,00 4,00
MATERIAIS DIRETOS 103,75
Tela 35X27 7 4,35 30,45
Tela 30X24 6 4,05 24,30
Tela 30X20 6 3,30 19,80
Tela 22X16 5 2,45 12,25
Tela 20X20 3 2,75 8,25
Tela 20X18 3 2,90 8,70
CUSTOS FIXOS 633,40 688,99
Agua | 10 m?| 10,40
Energia elétrica 50,00
Telefone 73,00
Aluguel + condominio 500,00
DESPESAS FIXAS 55,59
Material de Expediente 31,54
Canetas 02 0,50 1,00
Bloco de anotacbes 01 1,00 1,00
Bloco de recibos 03 2,00 6,00
Bloco de nota fiscal 03 2,50 7,50
Copos plasticos (100 unidades) 02 3,22 6,44
Garraféo de dgua (20 litros) 02 4,80 9,60
Material de limpeza 24,05
\\Vassoura 02 2,00 4,00
Pano de chao 03 0,50 1,50
Lustra-movel 01 2,66 2,66
Desinfetante (10 litros) 01 2,10 2,10
Esponja 01 0,73 0,73
Flanela 02 0,99 1,98
Limpa-vidro 01 3,76 3,76
Sab&o em pé 02 3,66 7,32
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3.3 Balanco Patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO
Circulante 2.140,87 |PATRIMONIO LIQUIDO 4.500,00
Disponivel 1.186,48 |Capital Social 4.500,00
Caixa 1.186,48
Estoque 954,39
Tela 35X27 236,85
Tela 30x24 181,56
Tela 30X20 150,85
Tela 22x16 181,90
Tela 20X20 104,31
Tela 20X18 98,91
Permanente 2.359,13
Ativo Imobilizado 1.859,13
Moéveis e Utensilios 1.859,13
Cavalete grande 120,00
Cavalete pequeno 104,00
Telefone 104,90
Mesa de escritério 90,00
Cadeira 90,00
Bebedouro 360,23
Ar condicionado 740,00
Aparelho de som 230,00
Bandeja 20,00
Ativo Diferido 500,00
Despesas pré-operacionais 500,00
TOTAL DO ATIVO 4.500,00 [TOTAL DO PASSIVO 4.500,00

O Balanco Patrimonial Inicial foi projetado a partir do Plano de Investimento, onde
foi orcada, a preco de mercado, a matéria-prima para elaborar os produtos, como tambem,
0s moveis e utensilios e as despesas de organizacdo necessarias para estruturar o inicio do

empreendimento.

3.4 Demonstracdo de Resultado do Exercicio

Para elaborar a projecdo da Demonstracdo do Resultado do Exercicio do primeiro
ano de atividade da empresa, considerou-se acréscimo de 15% no volume de vendas a cada
ano e também, o IGPM — indice Geral de Preco de Mercado, acumulado em 12,4% (Fonte:
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Jornal Hoje de 09/01/2005) no Ano 1 de operacdo da empresa, para corrigir oS custos e

despesas variaveis a cada ano. Sendo que o preco de venda do produto foi calculado com

margem de lucro de 15% no primeiro ano, sendo que por ser um produto incomum, nao

existe preco de mercado para basearmos a anélise.

Resultado no 1° ano

Unid. | Preco de |CPVou CV| Receita |CPVouCV
PRODUTO Anual Ve%da Unit. Mensal Total

Tela 35X27 84 67,67 6,29 5.684,47 528,60
Tela 30X24 72 60,52 5,78 4.357,42 415,94
Tela 30X20 72 50,28 4,74 3.620,39 341,22
Tela 22X16 60 72,76 7,07 4.365,67 424,06
Tela 20X20 36 69,54 5,09 2.503,41 183,36
Tela 20X18 36 65,94 4,83 2.373,92 173,87

Total 360 386,72 23,88 |[22.905,28 | 2.067,05

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

ANO 1
Receita Bruta de Vendas 22.905,28
(-) Deducdes 7.925,23
ICMS 3.893,90
PIS 2.290,53
COFINS 1.740,80
Receita Liquida de Vendas 14.980,05
(-) Custos Produtos Vendidos 2.067,05
Lucro Operacional Bruto 12.913,00
(-)Despesas Operacionais 935,59
Despesas administrativas (M.O.1.+M.0.D.) 880,00
Despesas gerais 55,59
Lucro Operacional 11.977,41
(+/-) Rec./Desp. ndo Operacionais 0,00
Resultado antes do Imposto de Renda 11.977,41
(-) Imposto de Renda (15%) 1.796,61
Lucro Liquido 10.180,80
3.5 Projecéo de Fluxo de Caixa
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
14.407,56 | 16.568,69 | 19.054,00 | 21.912,10 | 25.198,91
14.407,56 | 16.568,69 | 19.054,00 | 21.912,10 | 25.198,91
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1.470,90 1.653,29 1.858,30 2.088,73 2.347,73
3,30 3,71 4,17 4,69 5,27
2,55 2,87 3,22 3,62 4,07
8,55 9,61 10,80 12,14 13,65
2,85 3,20 3,60 4,05 4,55
4,05 4,55 512 5,75 6,46
4,50 5,06 5,69 6,39 7,18

378,00 424,87 477,56 536,77 603,33
8,10 9,10 10,23 11,50 12,93
5,40 6,07 6,82 7,67 8,62
12,00 13,49 15,16 17,04 19,15

365,40 410,71 461,64 518,88 583,22

291,60 327,76 368,40 414,08 465,43
237,60 267,06 300,18 337,40 379,24
147,00 165,23 185,72 208,75 234,63
99,00 111,28 125,07 140,58 158,02
104,40 117,35 131,90 148,25 166,63
8.267,88 9.293,10 | 10.445,44 | 11.740,68 | 13.196,52
124,80 140,28 157,67 177,22 199,20

600,00 674,40 758,03 852,02 957,67

876,00 984,62 1.106,72 1.243,95 1.398,20

6.000,00 6.744,00 7.580,26 8.520,21 9.576,71

378,48 425,41 478,16 537,45 604,10

288,60 324,39 364,61 409,82 460,64

9.738,78 | 10.946,39 | 12.303,74 | 13.829,40 | 15.544,25

4.668,78 5.622,30 6.750,26 8.082,69 9.654,66

3.6 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio, momento que a producéo de receitas se igualam aos custos e

despesas totais, corresponde a:

04 unidades de telas tamanho 35X27 vendidas, o que corresponde a R$270,69.
03 unidades de telas tamanho 30X24 vendidas, o que corresponde a R$181,56.
03 unidades de telas tamanho 30X20 vendidas, o que corresponde a R$150,85.
02 unidades de telas tamanho 22X16 vendidas, o que corresponde a R$145,52.
02 unidades de telas tamanho 20X20 vendidas, o que corresponde a R$139,08.
02 unidades de telas tamanho 20X18 vendidas, o que corresponde a R$131,88.
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Sendo que, para a empresa gerar valor suficiente para cobrir seus custos e despesas

totais tera que vender 01 unidade a mais deste valor de ponto de equilibrio em todos os

casos, e so a partir desta unidade a mais vendida comecara a formar seu lucro.

3.7 Indicadores de Retorno

Taxa de Retorno| Payback em Dias

ao ano anos

104% 0,96 347

125% 0,80 288

150% 0,67 240

180% 0,56 200

215% 0,47 168
VPL = R$ 15.365,96
TIR = 119%

Observando-se as projecdes feitas para 0s cinco periodos nos indicadores de retorno

pode-se concluir que:

1)

2)

3)

4)

Caso a Taxa de Retorno Contabil do Investimento venha a se confirmar, serd
suficiente para retornar o investimento a partir do final do primeiro ano de
funcionamento da empresa;

O VPL - Valor Presente Liquido do Capital - investido R$ 4.500,00 correspondera
a R$ 15.365,96 cinco anos depois, com uma taxa de retorno desejada de 15% ao
ano, significando que o retorno obtido foi maior que o previsto, ou seja, o
investimento é economicamente atrativo.

Analisando-se o payback, nota-se que a partir das entradas de caixa, a empresa
recuperard seu investimento inicial em pouco menos de um ano;

A TIR — Taxa Interna de Retorno ¢ o percentual de retorno obtido sobre o saldo
investido. Caso a TIR seja superior a taxa de retorno desejada pelo empreendedor, o
projeto tem boas chances de sucesso. Nesse caso, como a taxa pretendida é de 15%
ea TIR é de 119%, o empreendimento é considerado viavel.
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CONCLUSAO

Ultimamente, o "ser empreendedor” € algo quase que imprescindivel na
personalidade de qualquer pessoa. Porém é importante ressaltar que o sucesso de
empreendimentos inovadores ou a formacdo de um empreendedor de sucesso, néo
dependem somente de caracteristicas intrinsecas, como visao de futuro e talento individual;
analise, planejamento estratégico-operacional e capacidade de implementacdo séo

elementos essenciais para empreender.

Existem pessoas com um talento nato para empreender, entretanto acredita-se que
com o preparo necessario, qualquer pessoa pode aprender a ser empreendedor. A educacédo
tradicional visa a formacdo de executivos em detrimento de empreendedores, grandes
geradores de emprego e riqueza. Os "verdadeiros empreendedores™ surgem mesmo sem
preparo, todavia, muita energia pode ser poupada e tempo economizado se 0 acesso as

ferramentas e metodologias adequadas ocorrer no tempo certo.

Muitos empreendedores acreditam que o mais dificil em todo o processo
empreendedor € a obtencdo do capital inicial para o negécio. Se for considerado apenas o
processo inicial, antes do inicio das operacdes da empresa, em alguns casos 0O
empreendedor estd correto. Essa € de fato uma queixa de muitos empreendedores
brasileiros: a restricdo ao crédito no pais. Talvez isso faca os empreendedores se sentirem
vitoriosos quando conseguem o investimento ou o financiamento para o inicio do negécio.
Geralmente, para isso ocorrer, as fases de concepcdo da idéia (inovacéo) e elaboracéo do

plano de negdcios foi concluida com éxito.

Assim, o empreendedor sente-se um pouco mais relaxado e sem aquela pressao de
antes da obtencdo do capital. No entanto, este € um mito que precisa ser eliminado. A
obtencdo do capital faz parte do processo empreendedor e realmente é uma das fases mais
dificeis. Porém, o mais complicado esta por vir: construir uma empresa e fazé-la crescer,
cumprindo as metas do plano de negdcios, gerando lucros, criando empregos, atendendo as

necessidades dos clientes e recompensando o investidor, conforme previsto.
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Esse talvez seja um grande problema para muitos empreendedores, pois ndo estéo
preparados para essa tarefa mais operacional, de construir uma empresa aos poucos, dia-a-
dia. Muitos empreendedores sdo mais visionarios que gerentes, mais estrategistas que
dirigentes, e ndo conseguem definir planos taticos, solucionar problemas especificos, ou

seja, ndo sdo bons gerentes.

O problema maior ocorre quando esses empreendedores, que criaram a empresa do
nada, ficam tdo apaixonados pelo negdcio que ndo conseguem entender e avaliar suas
limitacbes como executivos. Acreditam que sempre terdo a melhor solugdo para o0s
problemas da empresa, ndo aceitando a interferéncia de pessoas externas ao negdcio, nem

dos funcionarios.

O bom empreendedor deve reconhecer suas limitagdes e saber montar um time de
gestdo que leve a empresa em direcdo a sua visdo, envolvendo-se, com o passar do tempo,
mais com questBes estratégicas e menos com questbes operacionais. O inicio do negocio
depende totalmente do empreendedor e de suas atitudes dentro da empresa. Mas, a partir
do momento que a empresa comeca a “andar com as proprias pernas” e a crescer, 0
empreendedor deve profissionalizar cada vez mais a gestdo, contratando especialistas para
tocarem o negocio, sem medo de perder sua autonomia ou autoridade, dedicando-se a fazer

0 gue mais sabe ou 0 de que mais gosta: inovar, criar e pensar estrategicamente.

No entanto, muitos empreendedores gostam do lado operacional do negocio, de
estar a par de tudo o que ocorre no chdo da fabrica, de conversar com todos os funcionarios
e de delegar a questdo estratégica para diretores ou consultores externos. 1sso ndo significa
que a empresa ndo tera sucesso e que ele perdera o controle do que ocorre, mas o
empreendedor corre o risco de ndo mais agregar valor a gestdo do negdcio, tornando-se
uma pessoa figurativa na empresa. Quando isso ocorre, 0 empreendedor deve pensar
sinceramente no momento de saida, em dedicar-se apenas ao conselho administrativo da
empresa, retirando-se da gestdo. E um momento dificil para muitos empreendedores, mas
necessario. E preferivel sair do negdcio, mantendo-se apenas como sécio e conselheiro,
vendo a empresa crescer ainda mais na mdo de profissionais capacitados, que deixar a

empresa morrer em suas maos, por orgulho e medo de perder o controle da situacao.
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O empreendedor deve entender suas limitacGes e aprender com seus erros para nao
voltar a comete-los em uma nova empreitada. Outra funcdo importante do empreendedor
durante a fase de crescimento e maturacdo da empresa € o gerenciamento dos conflitos
internos e dos jogos de interesse, da luta por poder e posicdo de comando dentro da
empresa. Quando o empreendedor deixa claro a seus subordinados que esta chegando o
momento da saida de sua posi¢éo a frente dos negocios, pode haver um clima de disputa e

de desconfianca dentro da empresa, o que ndo é benéfico.

Nesses casos, € muito importante que o empreendedor defina previamente seus
sucessores ou as regras quais pessoas de dentro ou de fora da empresa ficardo responsaveis
pela gestdo do empreendimento. O papel de lideranca do empreendedor é imprescindivel
durante esse processo, pois deve ficar claro que ele ainda é quem define o que deve ser
feito, e todos os demais devem agir como um time, trabalhando em equipe.

Os empreendedores de sucesso ficam ricos, mas antes precisam construir uma
empresa da qual se orgulhem, a qual dediguem boa parte de suas vidas, abrindo méo de
altos ganhos, lazer e finais de semana (0 que para ele ndo representa um grande empecilho,

devido a sua paix&o pelo negocio).

Nem sempre todos os empreendedores, mesmo “seguindo o ritual corretamente”,
desenvolvendo um bom Plano de Negdcios e captando 0s recursos iniciais necessarios para
a implantacdo do negocio ndo chegam ao sucesso. Muitos empreendedores s6 conseguem
ser bem-sucedidos com o segundo ou terceiro negocio que criarem, tendo historias de
fracasso para contar dos casos anteriores. As mesmas sdo bastante Gteis quando utilizadas

como aprendizado e estimulo para os desafios futuros.

Esses empreendedores sdo verdadeiros vitoriosos, pois sempre estdo atras do
sucesso, mesmo expondo-se a derrotas sucessivas. Sendo que o mais dificil para muitos
empreendedores € reconhecer quando o0 negdcio ndao tem mais chances de sr lucrativo, ou
seja, quando precisa ser fechado. Reconhecer este momento e ndo desistir de tentar de
novo é uma virtude. E ao recomecar, 0 empreendedor estara mais preparado para as

adversidades que encontrara na jornada que se seguira.
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Por mais que o empreendedor colha os frutos de um sucesso ou insucesso passado,
ele ndo se dara por satisfeito e sempre tentard novos empreendimentos, novas idéias e
formas criativas de multiplicar seu patriménio. Por isso, esses homens e mulheres, que
ousam e ndo se contentam com a mesmice, que se expdem a derrota e que buscam

incessantemente 0 sucesso, Sao tao especiais para a sociedade.

Ser um empreendedor ndo € uma opc¢do de vida, mas uma missdo de vida. O
empreendedor ndo arrisca apenas o seu futuro, mas também o de todos aqueles que estdo a
sua volta, que trabalham para o seu sucesso e dependem de suas atitudes e decisdes.
Empreendedores séo responsaveis pelo desenvolvimento de uma empresa, de uma cidade,
de uma regido, enfim, pela construcdo de uma nacdo. O papel social talvez seja 0 mais

importante que o empreendedor possa assumir em toda a sua vida.
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