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RESUMO

Este trabalho tem o objetivo de mostrar a relevancia de um planejamento
econdmico-financeiro de um negdcio, antes que o0 mesmo entre em
funcionamento.

E comprovado que a maioria das novas empresas sdo abertas por pessoas
que sequer entendem sobre seu ramo de negoécio, com isso as chances de
fracassar sdo bastante elevadas.

Este estudo é referente a uma micro-empresa no ramo de servigos. Foram
feitos proje¢cdes para todo o ano e com isso se tem um material bastante
detalhado do comportamento do empreendimento servindo de base para o
empresario possa gerir de forma racional e tenha perspectiva de crescimento e

adaptacao ao mercado cada vez mais competitivo.
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INTRODUGAO

E do conhecimento de todos que as micro e pequenas empresas
representam uma grande fatia da movimentacdo de capitais e das vagas de
empregos em nosso pais. Contudo também é conhecido que grande parte desses
empreendimentos entram em faléncia bastante jovens.

Esse trabalho vem justamente mostrar com a teoria e com as
demonstracdes que é de vital importancia o estudo da viabilidade econémico-
financeira para que a mesma venha a suportar todas as variagdes, principalmente
externas, que sao grandes complicadores do desenvolvimento de um negdcio nos

dias atuais.



1.1 TEMA DA PESQUISA

Estudo da viabilidade econdmico-financeira de uma micro-empresa sob a

6tica de um plano de negdcio na cidade de Belém.

1.2 PROBLEMATIZAGAO DA PESQUISA

De que forma o estudo da viabilidade econdmico-financeira pode evitar que

0S NOVOS Negocios Ndo sobrevivam em nosso pais?

1.3 OBJETIVOS DA PESQUISA

1.3.1 Objetivo Geral

Com o crescimento acelerado de micro e pequenas empresas no Brasil, é
fundamental que se demonstre para os futuros empreendedores a partir de
célculos estatisticos e projecdes futuras que as chances de se estabelecer no
mercado com um plano de negdécios sdo bem maiores do que abrir um negocio
sem um planejamento prévio.

Com isso este trabalho vem tentar esclarecer duvidas e até mesmo servir

de base para aqueles que sonham em construir seu préprio negocio.

1.3.2 Objetivos Especificos

Tem como objetivos especificos expor aos futuros empresarios o valor do
estudo das oportunidades e ameacas, com a viabilidade econdmico—financeira,

através de um plano de negécio, para a materializagdo de uma empresa.



1.3.3 Delimitagcao do Estudo

O estudo vem com o foco central em uma analise econbmico-financeira

para uma micro-empresa na regiao metropolitana de Belém.

1.4 PUBLICO ALVO

Este trabalho é direcionado a todas as pessoas que sonham em
empreender e para aqueles que ja sao empresarios e desejam implantar em seu

negocio um planejamento estratégico para almejar resultados mais satisfatérios.

1.5 JUSTIFICATIVA DO ESTUDO

A construgao desse estudo veio com um desejo de entender o “Por que” do
falecimento de uma grande percentagem dos novos negécios no Brasil.
Assim como também tem o intuido de servir como uma espécie de

“cartinha” para aqueles que pretendem abrir seu préprio negécio.

1.6 METODOLOGIA DA PESQUISA

O trabalho sera elaborado a partir de pesquisas bibliograficas nas
principais Universidades da cidade de Belém assim como na internet.

O trabalho tera ainda como acréscimos um exemplo de elaboragao de um
Plano de Negdcios de uma micro-empresa.

Serdo mencionados também trechos dos livros com seus respectivos

autores para um maior embasamento tedrico.



1.7 ORGANIZAGAO DO TRABALHO

Este trabalho constara de:

a) Capa;

b) Folha de Rosto;

c) Agradecimentos;

d) Resumo;

e) Sumario;

f) Conteudo textual: Introdugdo; Desenvolvimento; Conclusdo e
Sugestdes para pesquisas futuras;

g) Anexos;

h) Bibliografia.
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PLANO DE NEGOCIOS

1 SUMARIO EXECUTIVO ESTENDIDO

1.1 Declaragao de Visao

A papelaria Santos Dumont visa desempenhar sua razdo social de forma
justa e honrada, atendendo bem seus clientes para que possa conquistar cada
vez mais mercado e garantir sua permanéncia no mercado belenense gerando

lucros e empregos para a sociedade.

1.2 Declaracdo de Missao

A missao da papelaria Santos Dumont sera vender produtos escolares para
estudantes da regido e concomitantemente prestar servicos de necessidade
escolares (como acesso a internet, impressao, copias, xérox e plastificagcao).

Inicialmente comercializara dez tipos de produtos, quais sejam: pasta,
caneta, lapis, caderno, folha de papel A4, papel com pauta, cartolina, corretivo,
régua e mini-calculadora. A partir de seu crescimento e estabilizagdo no mercado

serao disponibilizados mais variedades de produtos.

1.3 Propdsitos Gerais e Especificos do Negdécio, Objetivos e
Metas

Nao é novidade o fato de muitas micro e pequenas empresas brasileiras
entrarem em faléncia com uma estatistica que lembra até mesmo a natalidade
infantil. Portanto o propdsito geral da papelaria Santos Dumont é desenvolver
suas atividades perdurando no tempo, cujos objetivos especificos serao atender
as necessidades locais, objetivando conquistar os clientes e superar a

concorréncia.
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1.4 Estratégia de Marketing

A estratégia de marketing da papelaria Santos Dumont objetiva atender as
necessidades apontadas por pesquisa prévia realizada entre os habitantes e os
frequentadores da localidade e assim adquirir essa fatia de mercado nao

explorada por outros empresarios.

1.5 Equipe Gerencial

Como a empresa se trata de um pequeno negdcio, nédo havera
necessidade de uma equipe gerencial. Todas as decisdes serao analisadas pelo

proprio dono do estabelecimento.

1.6 Investimentos e Retornos Financeiros

Para funcionamento da papelaria Santos Dumont, devera ser investido R$
34.719,90 para aquisicdo de estoques, moéveis e utensilios, computadores e
periféricos, aluguel do imovel e outros. Com a operagao e consolidacdo do novo
negocio, dentro dos planos e condigdes pré-estabelecidos a atividade resultara

em significativos retornos financeiros, com boa rentabilidade.
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2 PRODUTOS E SERVICOS

2.1 Descricdo dos Produtos

A papelaria Santos Dumont oferece para os seus clientes dez tipos de
produtos para venda, que sdo: pasta, caneta, lapis, caderno, folha de papel A4,
papel com pauta, cartolina, corretivo, régua e mini-calculadora.

Além dos produtos para venda a empresa dispde ainda de 5 servicos a
saber: internet, impressao, plastificacdo, encadernagao e copias.

Sao produtos e servicos que apresentam um bom indice de procura, pois a
empresa fica situada nas proximidades de uma escola e oferece produtos que

atendem as necessidades dos alunos que s&o nosso principal publico alvo.

2.2 Previsao de Lancamento de Novos Produtos e Servigos

Inicialmente a empresa pensa em se estabelecer no mercado, garantindo
um retorno do investimento inicial e uma estabilidade.

Em segundo plano serao realizadas pesquisas das principais necessidades
dos clientes e um consequente estudo da viabilidade da inser¢ao dos mesmos em
nossa lista de produtos. Serdo escolhidos os produtos mais procurados e que

tragam um maior retorno financeiro para a empresa.
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3 ANALISE DA EMPRESA

3.1 Analise do Setor

O setor em que atua a empresa é bastante grande, mas em contrapartida a
sua localizagao vem fazendo a diferenca, se a mesma tivesse inserida em uma
localidade onde tivesse outros concorrente em suas proximidades, com certeza a
empresa devido a falta de experiéncia e de estabilidade teria um enorme
percentual de chances de vir a falir. Mas como a empresa teve uma preocupacao
prévia em se estudar um local adequado para sua instalacdo, esta podendo

desfrutar de bons resultados e conseqlente crescimento com o tempo.

3.2 Definigdo do Segmento de Mercado

Partindo-se para a analise particular do segmento de mercado da empresa,
através das pesquisas de mercado primarias, podem-se conhecer as tendéncias
do mercado e as preferéncias dos consumidores.

A papelaria Santos Dumont possui como mercado os estudantes da escola
Avertano Rocha e os moradores da area.

O mercado-alvo da empresa esta segmentado da seguinte forma:

* Geografia (Onde os consumidores moram?).

A maioria dos consumidores mora no bairro Centro do Distrito de Icoaraci,

na cidade de Belém.

* Perfil (Como eles sao?).

Em sua maioria, adolescentes com idade variando entre 9 a 22 anos de

idade; com nivel escolar variando da 52 série do ensino fundamental ao 3°

ano do Ensino Médio, com renda familiar variando de 1 a 5 salarios

minimos. Religido predominante catdlica.

* Estilo de Vida (Como vivem e o que fazem?)
Os pais trabalham e em casa tém mais habito de descansar, ler e assistir a
telejornais. Os filhos ainda criangas estudam e gostam muito de assistir a

programas infantis e brincar com outras criangas vizinhas. E os filhos
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adolescentes, além de estudarem, gostam de passar o tempo se divertindo,
jogando futebol de saldo nas arenas localizadas no bairro (mais

frequentadas por homens); freqiientam ainda Cybers, Lan Houses.

3.3 Analise da Concorréncia

Como ja esclarecido em topicos anteriores, a concorréncia ndo € acirrada.
A empresa de similar atendimento aos clientes fica a pelo menos dois

quarteirées de distancia, fazendo com que até mesmo nosso publico seja distinto.

3.4 Diferenciais Competitivos

O principal diferencial da papelaria Santos Dumont € o preco e a
localizagdo, que vem fazendo com que a empresa alcance seus objetivos em

curto espaco de tempo e que futuramente venha a pensar em uma expansao.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Estratégia de Marketing (pre¢o, produto, praca e promog¢ao)

O plano de marketing define as estratégias que a papelaria Santos Dumont
devera adotar quanto ao produto, precgo, praga, promogao.
As estratégias buscam por vantagens competitivas para a empresa em

varios aspectos:

4.1.1 Produto

Inicialmente a entidade colocara a venda apenas 15 tipos de
produtos/servigos (pasta, caneta, lapis, caderno, papel A4, papel com pauta,
cartolina, corretivo, régua, mini calculadora, internet, impressao, plastificagéo,
encadernacgao e copias) todos atingindo os mercados—alvos.

Com a consolidacdo da empresa e consequente retorno das vendas, a
empresa podera aumentar sua disponibilidade de produtos e servigos,

dependendo da procura dos mesmos e de seu retorno.

4.1.2 Prego

O preco é bastante acessivel aos clientes que frequentam a empresa
conforme resultado de pesquisa em outras empresas de atuagao semelhantes no
mercado.

A qualidade do produto prevalecera a precos nao baixos, mas acessiveis
de compra, atingindo todo o segmento de mercado ja estabelecido.

A empresa também ja definiu um valor minimo de lucratividade mensal que
dara suporte para a colocagao de produtos a medida que forem sendo vendidos.
Conforme os lucros ganhem maior propor¢ao, novos investimentos serao feitos

para o crescimento e maior variedade de produtos.
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4.1.3 Praga (canais de distribuigao)

A Papelaria Santos Dumont vendera seus produtos diretamente ao
consumidor final. Ou seja, sera uma venda direta em que o consumidor fica cara a

cara com o vendedor.

4.1.4 Promogao

A empresa sempre puder trara para seus consumidores algumas
promogdes principalmente na prestacido de servicos como no caso do acesso a
internet, onde se o consumidor acessar 5 horas em uma semana ele ganha 1
hora de acesso gratis ou nas cépias onde se o cliente tirar certo numero de copias
ele passa a pagar R$ 0,07 centavos por folha e mais R$ 0,10 como o de costume.
Esse tipo de estratégia faz com que o cliente se sinta beneficiado e o estimula a

sempre voltar a nosso estabelecimento.

4.2 Canais de Venda e Distribuicao

A empresa tera como canal de distribuicdo a propria empresa, pois como
se trata de uma pequena empresa nao ha nenhuma necessidade de se criar outro

tipo de atendimento ao publico.

4.3 Projecao de Vendas

A partir da analise de mercado e estratégia de marketing da empresa, a
papelaria Santos Dumont elaborou uma Projecdo de Vendas mensal por cada

produto, apresentada a seguir:



Pasta Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
30 Unid. X R$ 1,80 53,93 53,93 53,93 53,93 53,93 53,93
Caneta
150 Unid. X R$ 0,71 105,88 105,88 105,88 105,88 105,88 105,88
Lapis
150 Unid. X R$ 0,40 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42
Caderno
30 Unid. R$ 6,56 196,79 196,79 196,79 196,79 196,79 196,79
Papel A4
900 Unid. X R$ 0,09 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90
Papel c/ pauta
900 Unid. X R$ 0,09 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90
Cartolina
60 Unid. X R$ 1,12 66,92 66,92 66,92 66,92 66,92 66,92
Corretivo
60 Unid. X R$ 1,55 92,89 92,89 92,89 92,89 92,89 92,89
Régua
30 Unid. X R$ 1,71 51,33 51,33 51,33 51,33 51,33 51,33
Mini calculadora
15 Unid. X R$ 4,03 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42
Internet
600 Unid. X R$ 1,50 900,01 900,01 900,01 900,01 900,01 900,01
Impressao
400 Unid. X R$ 0,49 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34
Plastificagcao
150 Unid. X R$ 1,15 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46
Encadernagao
95 Unid. X R$ 1,82 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46
Copias
1900 Unid. X R$ 0,10 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34
Total 2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99
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Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Total
53,93 53,93 53,93 53,93 53,93 53,93 647,16
105,88 105,88 105,88 105,88 105,88 105,88 1.270,56
60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 725,04
196,79 196,79 196,79 196,79 196,79 196,79 2.361,48
79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 958,80
79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 79,90 958,80
66,92 66,92 66,92 66,92 66,92 66,92 803,04
92,89 92,89 92,89 92,89 92,89 92,89 1.114,68
51,33 51,33 51,33 51,33 51,33 51,33 615,96
60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 60,42 725,04
900,01 900,01 900,01 900,01 900,01 900,01 10.800,12
194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 2.332,08
172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 2.069,52
172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 172,46 2.069,52
194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 194,34 2.332,08
2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99 2.481,99 29.783,88
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A projecao de vendas foi elaborada em termos de volume de vendas e
precos praticados.



21

5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Analise das Instalagées

As instalagcbes da empresa estdo em bom estado, pois antes de se alugar o
imovel foi feita uma reforma pelo dono do imével que o entregou em perfeito
estado.

Com isso ndo ha desperdicio de energia e quaisquer perigo de curto

circuito que possam afetar as maquinas da empresa.

5.2 Equipamentos e Maquinas Necessarias

Moveis e Utensilios, Equipamentos e Maquinas da papelaria:
computadores, telefone, cadeiras, mesas e outros.

Os equipamentos sao destinados para armazenar dados sobre os produtos
com intuito de verificar se o que foi planejado esta condizendo com a realidade e
tomar decisdes assertivas quando necessario.

As maquinas darao suporte no desenvolvimento das atividades.

5.3 Funcionarios e Insumos Necessarios

A papelaria Santos Dumont contara com apenas um funcionario que sera o
proprio dono, pois de imediato ndo ha necessidade de contratacido de pessoal
devido ao tamanho da empresa. Conforme o crescimento da empresa sera

contratado funcionarios para atenderem a demanda.

5.4 Terceirizagao

S6 sera terceirizado o servico de manutencdo dos computadores e

periféricos e outras.
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6 ESTRUTURA DA EMPRESA

6.1 Assessorias Externas (Contabil)

A papelaria contara com o apoio de um Contador sempre que possivel para

fins de tratar dos assuntos pertinentes a area.

6.2 Equipe de Gestao

De inicio a empresa nao contara com uma equipe especifica para uma
gestao de fato.

A empresa tentara primeiramente crescer conseguindo quitar os gastos
iniciais e depois se cercar de profissionais com o intuito de alavancar seu

crescimento.
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7 PLANO FINANCEIRO

7.1 Fontes de Recursos Financeiros

Os recursos utilizados na fase inicial do empreendimento, correspondem
ao capital que a empresa dispde para operar no mercado, este sendo proveniente
apenas de recursos proprios. Posteriormente, conforme sejam necessarias, as

origens de recursos também sera composta por capitais de terceiros.

7.2 Investimentos Necessarios

O investimento inicial foi de R$ 34.719,90, seus detalhes estdo na parte em

anexo nas planilhas do Excel.

7.3 Balango Patrimonial

O Balango de Abertura da papelaria Santos Dumont foi elaborado a partir
do plano de investimento, onde foi orcada, a preco de mercado, os estoques de
produtos para revenda, bem como o preco dos méveis e utensilios, computadores
e periféricos e as despesas pré-operacionais para dar inicio a operacdao do

empreendimento.

Balango de Abertura

Ativo Passivo
Circulante Circulante
Disponivel R$ 20.000,00
Banco ¢/ Movimento
Banco do Brasil R$ 20.000,00
Permanente
Imobilizado R$ 14.409,00 |Patriménio Liquido
Maquinas e Equipamentos R$ 625,00 |Capital Social R$ 34.719,90
Moveis e Utensilios R$ 1.795,00
Computadoers e Periféricos R$ 11.989,00
Diferido R$ 310,90
Gastos pré-operacionais R$ 10,90
Aluguel R$ 300,00
Total Ativo R$ 34.719,90 | Total Passivo R$ 34.719,90
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7.4 Demonstracao de Resultados

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

1 RECEITA COM VENDAS 29.784,23[ 32.762,65| 36.038,92| 39.642,81| 43.607,09
2 (-) CMV 9.236,73| 10.407,70] 10.773,67| 11.152,50| 11.544,66
3 (=) LUCRO BRUTO 20.547,50{ 22.354,95] 25.265,25| 28.490,31| 32.062,43
4 (-) DESPESAS OPERACIONAIS FIXAS E VARIAVEIS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5 (=) LUCRO OPERACIONAL 20.547,50] 22.354,95| 25.265,25| 28.490,31| 32.062,43
6 (-) SIMPLES FEDERAL 1.608,35] 1.769,18| 1.946,10{ 2.140,71[ 2.354,78
7 LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 18.939,15| 20.585,77| 23.319,15] 26.349,59| 29.707,65

7.5 Fluxo de Caixa

O Fluxo de Caixa foi elaborado com proje¢cdo para cinco anos,
considerando um crescimento de 10% ao ano e a variagédo de IGP — M do

periodo, para atualizar o valor dos custos e despesas das vendas dos produtos.

7.6 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio representa o0 momento em que a producdo de

receitas se iguala aos custos e despesas totais.

Custos + Despesas Fixas

PE unid. Margem de Contribuicdo unit

| PE emR$

PV unit. X Quantidade no PE |
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CONCLUSAO

Bom, podemos perceber que para se abrir um negdcio € preciso um estudo
da viabilidade econdmico-financeiro do empreendimento. Devem ser feito estudos
sobre pregos, concorréncia, area de implantacdo e outros com o intuito de se
evitar criar um negécio que nao dara certo.

Como vimos neste trabalho o planejamento € uma importante ferramenta
para uma empresa, € ele que proporcionara ao gestor as informagdes
necessarias para uma tomada de decisdo e evitar que se tomem caminhos
equivocados e que nao trarao beneficios para a empresa.

Este trabalho procurou mostrar com detalhes todos os passos para a
criacao de um negécio, € importante salientar que uma empresa tem vida proépria

e seus bens nao se confundem com o do proprietario.
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