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- INTRODUCAO

Estamos vivendo uma época marcada pela revolucédo da tecnologia da informacgéo, uma
época em que essa revolucdo veio possibilitar o que conhecemos como globalizacéo, trazen-
do informacdes, conhecimentos e experiéncias de varias regides do mundo ndo somente na
forma de dados transmitidos, mas também produtos, servigos e inovagdes que ocorrem a cada
dia. Esse momento exige cada vez mais que sejamos capazes de responder a mesma veloci-
dade das demandas que sdo geradas; e desta maneira é preciso que estejamos preparados para
oferecer essas respostas, de nos adaptar e reagir as mudancas produzidas. O principal meio
para se atingir esse nivel de resposta € o planejamento, pois somente com o conhecimento de
seu potencial, suas limitacGes, virtudes e fraquezas é possivel saber como, quando, e de que

forma poderemos responder as demandas geradas.

Do mesmo modo para iniciarmos um empreendimento, antes de comecar a colocar em
pratica 0s passos necessarios para a sua legalizacéo, é preciso que o empreendedor 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, esta-

belecer os objetivos que se pretende atingir, entre outros.

Para isso é preciso fazer um levantamento de dados e informacdes, a fim de saber co-
mo se encontra este mercado, qual o volume de vendas mensais necessario para gerar resul-
tado que leve a continuidade do negdcio, bem como estabelecer o limite de suas retiradas
sem prejudicar o bom funcionamento da empresa, quais 0s impostos a pagar e suas aliquotas
e quanto guardar de recursos financeiros para fazer frente a0s compromissos nos primeiros

meses. Enfim, é preciso fazer o planejamento financeiro e da estrutura da nova empresa.

Com este propésito, neste trabalho levantaremos informacdes, através da elaboracao de
um plano de negdcio, a fim de se verificar a viabilidade econémica — financeira de uma em-

presa que atue no ramo de comércio atacadista de alimentos e materiais de limpeza
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1.CAPITULOI

1.1-TITULO DO ESTUDO (Tema):

- A ADMINISTRACAO FINANCEIRA COMO TERMOMETRO NO DIAGNOS-
TICO DA VIABILIDADE ECONOMICA - FINANCEIRA NA IMPLANTAGCAO
DE UM EMPREENDIMENTO NO RAMO DE COMERCIO ATACADISTA DE
PRODUTOS ALIMENTICIOS E MATERIAIS DE LIMPEZA; DENTRO DA RE-
GIAO METROPOLITANA DE BELEM (PA).

1.2-OBJETIVOS DO ESTUDO

1.2.1- A importancia do estudo.

- A elaboracdo de um diagndstico que identifique as vantagens e as desvantagens da
abertura de uma empresa neste ramo, apontando 0s custos na pré-analise do projeto;
0s custos da operacionalizagdo do empreendimento; a situacdo do mercado no setor e
a rentabilidade desta atividade.

1.2.2- O que o discente se propde alcancar em seu estudo.



Fazer uma analise da viabilidade econdmica - financeira na implanta-
cao/operacionalizagdo de uma sociedade empresarial que atue no ramo de Comércio
Atacadista de Produtos Alimenticios em Geral e Materiais de Limpeza, a fim de se
comprovar a eficiéncia, ou ndo, de tal atividade dentro da regido metropolitana de Be-

Iém.

1.2.3- O que o estudo devera alcancar em termos de contribui¢des técnicas e/ou cientificas.

Evidenciar aos empresarios, futuros investidores, contadores, gestores e discentes de
areas afins a importancia da analise econémica — financeira, através da utilizacdo de
técnicas contabeis, como a taxa de retorno dos investimentos, a anélise de custos
(Ponto de Equilibrio, Margem de Seguranca, etc.) e outras; a fim de se comprovar a
eficiéncia da implementacdo de um empreendimento, ndo sé no ramo de Comércio

Atacadista, mas também em qualquer outra atividade.

1.2.4- A delimitacdo do estudo.

O estudo se delimita a uma sociedade empresarial que atue apenas na regido metropo-

litana de Belém (Belém, Ananindeua e Marituba).

1.2.5- A organizacdo do estudo.

Este estudo constara de:
Capa;

Folha de Rosto;
Termo de Aprovacao;
Agradecimentos;

Resumo;



f) Sumario;
g) Conteudo Contextual;
h) Anexos;

i) Bibliografia.

1.3-JUSTIFICATIVAS

1.3.1- Qual a razdo da escolha do tema e desenvolvimento do estudo:

- O setor Atacado/Distribuidor é um dos setores que mais cresce atualmente no pais,
pois vem mantendo um crescimento continuo. E essa realidade vem fomentando um
entendimento cada vez maior e melhor entre o setor e a industria, que encontra nas

empresas do ramo a extensdo do atendimento ao contingente de brasileiros.

1.4-BIBLIOGRAFIA

- LEONE, George Sebastido Guerra. Custos: Um enfoque administrativo. Rio de Ja-
neiro: Editora FGV, 2001;

- MARION, José Carlos. Andlise das Demonstracdes Contabeis. Sdo Paulo: Editora
Atlas, 2002;

- DIAS, Antdnia Maria Batista de Souza. Estudo da Viabilidade Econdémica — Finan-
ceira de uma Micro-empresa na Regido Metropolitana de Belém sob a Otica do
Plano de Negdcios. Belém, jan 2004. Disponivel em:
<http://www.peritocontador.com.br>.




2.CAPITULO II

2.1-PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

2.1.1-Conceito

A Atividade de planejamento é complexa em decorréncia de sua propria natureza, qual
seja, a de um processo continuo de pensamento sobre o futuro, desenvolvido mediante a de-
terminacéo de estados futuros desejados e a avaliacdo de cursos de acéo alternativos a serem
seguidos para que tais estados sejam alcancados. E tudo isso implica um processo decisério

permanente, acionado dentro de um contexto ambiental, interdependente e mutavel.

Além disso, o planejamento estratégico corresponde ao estabelecimento de um conjunto
de providéncias a serem tomadas pelo empresario para a situacdo em que o futuro tende a ser
diferente do passado; entretanto, a empresa tem condi¢cdes e meios de agir sobre as variaveis e
fatores de modo que possa exercer alguma influéncia independentemente da vontade especifi-
ca de seus executivos. O processo de planejar envolve, portanto, um modo de pensar; e um sa-
lutar modo de pensar envolve indagacOes; e indagacdes envolvem questionamentos sobre o

que seré feito, como, quando, quanto, para quem, por que, por quem e onde sera feito.

2.2- PLANO DE NEGOCIO

2.2.1- Conceito



10

O plano de negdcio € um documento escrito que tem o objetivo de estruturar as princi-
pais idéias e opgcbes que o empreendedor analisard para decidir quanto a viabilidade da em-
presa a ser criada. Também € utilizado para a solicitagdo de empréstimos e financiamento jun-

to a institui¢Oes financeiras, bem como para expanséo de sua empresa.
Numa visao mais ampliada, o plano de negdcio tem as seguintes fungdes:

- Auvaliar o novo empreendimento do ponto de vista mercadolégico, técnico, financeiro,

juridico e organizacional;

- Auvaliar a evolucdo do empreendimento ao longo de sua implantagcdo: para cada um
dos aspectos definidos no plano de negdécio, o empreendedor poderd comparar o pre-

visto com o realizado;

- Facilitar, ao empreendedor, a obtencdo de capital de terceiros quando o seu capital

préprio ndo é suficiente para cobrir 0s investimentos iniciais.

2.2.2- Fatores analisados no Plano de Negdcio

A analise da situacdo econdmica € questdo importante para a avaliagdo da oportunidade

de negdcio, mas outros fatores devem ser levados em consideragdo. Tais como:

a - Conhecer o ramo de atividade — E preciso conhecer alguns dados elementares sobre o
ramo em que pretende atuar, possibilidades de atuacdo dentro do segmento (ex. confeccdo € o

ramo; pode-se atuar com jeans, malha, linho...).

b - Conhecer o mercado consumidor — O estudo do mercado consumidor € um dado impor-
tante para o empreendimento, pois abrange as informacgdes necessarias a identificacdo dos
provaveis compradores. O que vender, de que forma vender, qual o local adequado para a
venda, qual a demanda potencial para o produto. Essas sdo algumas indagacdes que podem ter

respostas mais adequadas quando se conhece o mercado consumidor.

¢ — Conhecer o mercado fornecedor — Para iniciar e manter qualquer atividade empresarial,
a empresa depende de seus fornecedores — o mercado fornecedor. O conhecimento desse mer-

cado vai se refletir nos resultados pretendidos pela empresa.
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d - Conhecer o mercado concorrente — O mercado concorrente é composto pelas pessoas ou
empresas que oferecem mercadorias ou servicos iguais ou semelhantes aos que vocé pretende
oferecer. Este mercado deve ser analisado criteriosamente, de maneira que sejam identifica-
dos: quem sdo meus concorrentes? Que mercadorias ou servi¢os oferecem? Quais sdo as ven-

das efetuadas pelo concorrente? Quais 0s pontos fortes e fracos da minha concorréncia?

e - Definir mercadorias a serem vendidas - E preciso conhecer detalhes do seu produ-

to/servico. Ofereca produtos e servigos que atendam as necessidades de seu mercado.

f - Analisar bem a localizagdo de sua empresa — Onde montar 0 meu negocio? A resposta
certa a essa pergunta pode significar a diferenca entre o sucesso ou o fracasso de um empre-

endimento. Tudo é importante para esta escolha e deve ser observado e registrado.

g - Conhecer marketing — Marketing, como muitos pensam, ndo é sé propaganda. Marketing
€ um conjunto de atividades desenvolvidas pela empresa, para que esta atenda desejos e ne-
cessidades de seus clientes. As atividades de marketing podem ser classificadas em areas ba-
sicas, que sdo traduzidas nos quatro P's do marketing. Sao eles: Produto, Pontos de Venda,

Promocdo (Comunicagao) e Preco.

h - Processo operacional- Este item trata do como fazer. Devem ser abordadas tais questes:
que trabalho seré feito e quais as fases de execucdo deste trabalho; quem fard; com que mate-

rial; com gue equipamento; e quando fara.

i - Projecdo do volume de producéo, de vendas ou de servicos - E prudente que o empre-
endedor ou empresario considere: a necessidade e a procura do mercado consumidor; 0s tipos
de mercadorias a serem colocados no mercado; a disponibilidade de pessoal; a
disponibilidade de recursos financeiros; a disponibilidade de mercadorias, embalagens e

outros materiais necessarios.

j — Projecdo da necessidade de pessoal — Identifique o nimero de pessoas necessarias para o

tipo de trabalho e que qualificacdo deverdo ter, inclusive o do servi¢o de escritorio.

k - Analise financeira — E necessario fazer uma estimativa do resultado da empresa, a partir
de dados projetados, bem como, uma projecdo do capital necessario para comecar 0 negécio,
pois terd que fazer investimento em local, equipamentos, materiais e despesas diversas, para

instalagéo e funcionamento inicial da empresa.
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3.CAPITULO III

3.1- APRESENTACAO DO NEGOCIO

3.1.1- Introducéo

O setor atacadista/distribuidor vive um momento de grande importancia na cadeia do
abastecimento, pois o varejo independente — pequenos supermercados, lojas de vizinhanca -
estdo ganhando a preferéncia do consumidor, pela qualidade de servigo, atendimento persona-
lizado, localizacdo proxima das residéncias dos consumidores e variedade de mix (dados
ACNielsen). Assim, o atacado/distribuidor também cresceu muito nos Gltimos anos e a expec-

tativa é de continuar crescendo.

Atualmente existem varios formatos de atacado no Brasil, classificados de acordo com
a sua forma principal de atendimento aos clientes: o atacadista distribuidor, distribuidor ex-
clusivo, distribuidor especializado por categoria (DEC), o atacadista de balcéo e o atacado de
auto-servico. Outros mais recentes j& vao se firmando no mercado, como o operador logistico

e o0 broker.

3.1.2- Sumério

Para efeito de ilustracdo, utilizaremos um plano de negécio elaborado para a constitui-
cdo de uma empresa no ramo de atacado de géneros alimenticios e materiais de limpeza, ou
seja, agente de distribuicdo que compra e vende produtos de fornecedores da industria, com
0s quais ndo possui vinculo (formal ou informal) de exclusividade de produtos e/ou de territo-

rio.

3.1.3- Empresa e seu Ramo de Atividade
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A empresa tera como razéo social Atacado Estudante Ltda, tendo como finalidade atuar
no ramo de vendas de atacado de alimentos e materiais de limpeza, visando atender basica-

mente 0s pequenos e médios varejistas da regido metropolitana de Belém.

A empresa buscaré oferecer diferenciais competitivos que possibilitem tanto a conquis-
ta como a fidelizagdo de clientes, preenchendo as lacunas na prestacdo dos servicos prestados

pelas demais empresas do setor que atendam o mesmo publico-alvo.

3.1.4- Recursos Necessarios

A importancia do planejamento do investimento inicial reside no fato de que ele possi-
bilitard ao futuro empreséario avaliar a necessidade de obtencdo de recursos de terceiros (fi-
nanciamentos) ou até mesmo a inclusdo de socios que venham a participar na formacdo do

capital social com recursos necessarios para a implantacdo do empreendimento.

E importante salientar que o investimento inicial ndo se limita apenas a estrutura fisica
do projeto, mas também ao capital de giro necessario para o inicio da operacionalizagdo da
empresa. Deste modo, foram levantados dados a respeito dos itens necessarios para o0 inicio

do empreendimento em estudo. Segue assim:

INVESTIMENTO INICIAL

ITENS Quantidade |Preco Unitario |Total por Item
Veiculo 1 R$ 16.000,00 R$ 16.000,00
Engradado 50 R$ 15,00 R$ 750,00
Paleteira 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Mesa com Formato "L" 2 R$ 390,00 R$ 780,00
Mesa Simples 1 R$ 190,00 R$ 190,00
Cadeira Fixa 12 R$ 65,00 R$ 780,00
Cadeira Giratéria 3 R$ 115,00 R$ 345,00
Ar condicionado 18.000 BTUs 1 R$ 1.598,00 R$ 1.598,00
Armario Alto 1 R$ 430,00 R$ 430,00
Armario Tipo Balcdo 1 R$ 330,00 R$ 330,00
Telefones 3 R$ 72,00 R$ 216,00
Computadores 2 R$ 1.650,00 R$ 3.300,00
Impressora 1 R$ 1.080,00 R$ 1.080,00
Fax 1 R$ 715,00 R$ 715,00
Capital de Giro - - R$ 34.681,52
Aquisicdo de Mercadorias - = R$ 83.088,00
TOTAL - - R$ 145.783,52
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3.1.5 — Produtos e/ou Servicos

A empresa se propde a comercializar produtos alimenticios e de limpeza classificados
como de primeira necessidade, buscando dessa forma trabalhar com itens de facil aceitacdo no

mercado oferecendo maior segurancga ao negocio, por se tratar de itens de giro facil e rapido.

O mercado que a empresa se propde a trabalhar € bastante abrangente, e muito embora
suas vendas sejam feitas ao pequeno e medio varejo, o objetivo de seu atendimento é na ver-
dade levar seus produtos ao consumidor final; que nesse caso, € a populagdo de um modo ge-

ral, ndo havendo restrigdes quanto a questao geografica e socio-econémica.

Veja a seqguir o portifolio de produtos da empresa:

Detergente Limpol 500 ml
Desinfetante Pinho Sol 500 ml
Arroz Tio Jodo 1Kg

Feijdo Biju Preto 1Kg

Macarrdo Instantaneo Hiléia 859

Biscoito Cream Cracker Hiléia 420g

A estratégia de vendas estd baseada na oferta de itens de primeira necessidade, de mar-
cas conhecidas e bem aceitas, a precos competitivos e com o oferecimento de servicos dife-
renciados daqueles prestados por outras empresas do ramo, notadamente na questdo de entre-
ga, onde o pequeno e médio varejista que muitas vezes ndo possui transporte proprio é obri-
gado a arcar com 0s custos de entrega dos produtos adquiridos, fazendo disso uma vantagem

competitiva e agregando o valor do servigo prestado ao produto.

3.1.6 — Concorréncia: Forcas e Fraquezas

Dentro da area geografica em que a empresa pretende trabalhar, temos diversas empre-
sas atuando no mesmo ramo, ou em ramos afins, ja consolidadas e conhecidas e que oferecem

um mix variado de produtos a pre¢cos competitivos.
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Um dos pontos mais fortes da concorréncia € seu posicionamento de mercado, ou seja,
as empresas ja possuem certo nome no ramo, o que dificulta o ingresso no mercado, e aceita-

¢do por parte do cliente de um novo fornecedor de quem ele ndo tenha 0 mesmo conceito.

No entanto, a concorréncia adota como critério utilizar o seu servi¢o de entrega depen-
dendo do volume da venda, o que caracteriza um ponto fraco. Pois muitas vezes esse volume
limite para entrega ao cliente ndo comporta o giro de estoque (capacidade de compra e arma-
zenamento) de um pequeno varejista, por exemplo. Essa exigéncia acaba fazendo com que se-

ja o cliente a arcar com esse custo de transporte.

Nossa proposta € a de trabalhar acdes de marketing para marcar presenca no mercado,
através de promocdes de pregos, propaganda e divulgacdo. Outro ponto a ser explorado é o
atendimento das necessidades dos clientes através de servi¢o de televendas, evitando a neces-
sidade de seu deslocamento para aquisi¢cdo de mercadorias, aliada a comodidade e facilidade
de entrega direta, baseada numa estratégia de distribuicdo que o desobrigue de atingir um vo-

lume minimo para isso.

3.1.7- Custos Fixos Mensais

Os custos fixos sdo aqueles que independente do ramo de atuacdo da empresa, nao so-
frem variacdo em funcgéo de seu faturamento ou producdo. Quanto maior o volume de fatura-
mento/vendas, menores proporcionalmente serdo esses custos fixos. Os custos fixos sdo ine-
rentes & manutencdo do negdcio e ocorrem independente mesmo que a empresa ndo apresente

venda/faturamento.

CUSTOS FIXOS MENSAIS

Discriminacéo Valor
Aluguel - Imével de Terceiros R$ 3.500,00
Servico de Terceiros - Vigilancia R$ 500,00
Telefone R$ 200,00
Agua R$ 30,00
Depreciacéo R$ 474,96
Energia Elétrica R$ 600,00
Pré-Labore R$ 1.600,00
Honorarios - Contador R$ 520,00
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Material de Escritério R$ 120,00

Despesa com Pessoal R$ 1.878,00
Encargos Sociais (INSS/FGTS/Férias/13°) | R$ 1.470,88
TOTAL R$ 10.893,84

Juntamente com estes custos, temos também os custos estimados com a legalizacdo do
empreendimento:

- Legalizacdo:

JUCEPA/Receita Federal/Prefeitura: R$ 2.000,00

3.1.8- Necessidade de Capital de Giro para 0 Empreendimento

Esta necessidade de capital de giro representa em montante o ciclo financeiro. O futuro
empresario terd que possuir recursos para cobrir as despesas com registro e legalizacdo da

empresa; e custos fixos para os trés primeiros meses de funcionamento.

No caso especifico do nosso empreendimento o capital de giro serd em torno de R$
34.681,52.

CAPITAL DE GIRO
Custo Fixo (03 meses) R$ 32.681,52
Registro/Legalizagdo R$ 2.000,00
Total R$ 34.681,52

3.1.9- Custos Variaveis

Os Custos Variaveis sdo os custos que tém seu valor determinado em funcdo de oscila-
¢Oes na atividade da empresa, considerando o volume de atividade numa unidade de tempo,
ou seja, variam em proporcao direta com o volume da atividade. Os custos varidveis, portanto,
levam em consideracdo uma unidade de tempo, o valor total dos custos com um item nessa

unidade de tempo e o volume de atividade.
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Muito embora alguns custos variaveis possam ser alterados em virtude de decisfes ad-
ministrativas, isso acontecera em relacdo ao seu total. Entretanto, sempre reagirdo diante do

volume de atividade sob taxas diferentes de variabilidade.

No caso da empresa em estudo, o volume de atividade é as vendas, e ndo a producéo
como é usual nas inddstrias. Por isso dentro de uma perspectiva de operacionalizagcdo da em-
presa foram considerados o custo com combustivel, o custo de aquisicdo das mercadorias co-
mercializadas pela empresa e os impostos incidentes nesta comercializagdo como sendo 0s
custos variaveis do empreendimento, pois quanto mais itens a empresa vender, mais mercado-
rias tera que comprar para repor estoque, e mais combustivel ird utilizar na entrega das mer-

cadorias vendidas.

Definidos os itens que irdo compor 0s custos varidveis, vejamos como ficam o0s custos

varidveis mensais deste empreendimento:

CUSTO VARIAVEL
Combustivel 700,00
PIS 793,24
COFINS 3.661,10
ICMS 20.746,23
Custo dos Produtos 83.088,00
TOTAL 108.988,57

3.2- FORMACAO DO PRECO DE VENDA

3.2.1- Aspectos Gerais

As decisdes que objetivam a definicdo do preco de venda envolvem aspectos muitas
vezes analisados de forma empirica, baseadas em dados e informacGes histdricas ou subjeti-

vas, apenas com alguma base cientifica.

Este tipo de analise e decisdo ndo mais atende as necessidades que a competitividade
trouxe, principalmente em periodos recessivos e de crise, quando a demanda cai de forma re-

levante, passando a dominar o ambiente a chamada “briga de precos”, fato que permite, por
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exemplo, a existéncia de duas empresas com a mesma estrutura fisica e de recursos financei-

ros, praticando pregos muito diferentes.

Percebe-se entdo que o preco de venda ndo pode mais ser objeto de decisdes empiricas,
mas, sobretudo, objeto de estudo, o que torna necessario conhecer todos os elementos que o
compdem, sejam internos ou externos. Alguns dos aspectos que impacta fortemente a obten-
cdo desses elementos sdo aqueles que dizem respeito a analise dos custos e suas influéncias

nas decisfes que impacta a formagao do prego de venda.

3.2.2- Conceito

A definicdo do preco de um produto no mercado pode determinar a manutengédo, ou
ndo, dos clientes. Assim, o precgo precisa ser formulado ap6s cuidadosa analise dos custos, do
estoque e de sua reposicao, do poder aquisitivo do publico, dos precos praticados pela concor-

réncia, etc.

Entende-se como preco de venda o valor monetéario que a empresa cobra de seus clien-
tes em uma transacdo comercial. Este valor devera ser suficiente para que a empresa cubra to-
dos os gastos que foram necessarios para colocar a mercadoria & disposi¢cdo do mercado, até a

transferéncia da propriedade e da posse destes, incluindo o lucro desejado ou possivel.

Estes gastos normalmente incluem a aquisicdo de matérias primas, mercadorias, servi-
¢os, como a méo-de-obra direta e indireta, além dos gastos com estocagem, financeiros, tribu-

tos, e outros.

Para aglutinar estes gastos pode-se utilizar os seguintes elementos: preco de venda, cus-

to, despesas variaveis, despesas fixas e margem de lucro.

No caso da empresa em estudo, para a formagdo de preco, dos produtos comercializa-
dos, foi considerado o custeio pleno ou integral que se caracteriza pela apropriacdo de todos

0S custos ou despesas aos objetos.

O valor do preco de venda para cada produto comercializado pela empresa esté direta-

mente proporcional aos custos totais apurados e aos seus respectivos precos de aquisicao,
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considerando, ainda, uma margem de lucro estipulada em 50 %, conforme demonstracédo no

Anexo .

3.3- RELACAO CUSTO/VOLUME/LUCRO

3.3.1- Margem de Contribuicao

A Margem de Contribuicdo por unidade é a diferenca entre a Receita e o Custo Variéa-
vel de cada produto; é o valor que cada unidade efetivamente traz a empresa de sobra entre
sua receita e o custo que de fato este produto provocou e Ihe pode ser imputado sem erro. En-

tretanto ndo se pode dizer que isso seja Lucro, ja que faltariam os custos fixos.

No caso da empresa em estudo, foi calculado a margem de contribuicdo unitéria para

cada produto do portifélio da empresa conforme Anexo I.

3.3.2- Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio nasce da conjugacdo dos Custos Totais com as Receitas Totais,
ou seja, a partir deste ponto cada Margem de Contribuicdo Unitaria, que até ai contribuia para
a cobertura dos custos e despesas fixas, passa a contribuir para a formagao do Lucro. E o pon-
to no qual ndo ha lucro e nem prejuizo, e pode ser definido tanto em unidade produzi-

das/vendidas quanto em reais.

E obtido pela divisdo do total dos Custos e Despesas Fixas pela Margem de Contribui-

céo.

Ponto de Equilibrio = Custos + Despesas Fixas
Margem de Contribuigdo Unitéaria

Para melhor andlise deste “ponto de corte”, foi apurado no empreendimento em questdo

o0 Ponto de Equilibrio Econdmico, Financeiro e em VVolume (Vide calculo Anexo I1).
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3.4- Dados Financeiros

Definidos 0s recursos financeiros para a fase inicial do empreendimento (quadro: “In-
vestimento Inicial” e “Capital de Giro”) e, ainda, feita uma previsdo dos custos necessarios
para a sua operacionalizacdo (vide quadro: “Custos Fixos Mensais” e “Custos Variaveis”),
podemos definir o seu Balanco Inicial, a Demonstracdo do Resultado do Exercicio, seu Fluxo

de Caixa, o Valor Presente Liquido e a Taxa de Retorno do Investimento.

3.4.1- Balanco Patrimonial Inicial

O Balanco Patrimonial Inicial foi projetado com base no preco de mercado dos itens
necessarios para o investimento, as politicas salariais das empresas do ramo e 0s custos das

mercadorias praticados na praca de Belém.

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO

Circulante 115.769,52 |Circulante 45.783,52

Disponivel Fornecedores 45.783,52
Caixa 32.681,52

Estoque

Mercadorias 83.088,00

Permanente 30.014,00 |PATRIMONIO LIQUIDO |100.000,00
Ativo Imobilizado 28.014,00

Méveis e Utensilios 7.634,00 |Capital 100.000,00

Veiculos 16.000,00

Computadores e Periféricos 4.380,00

(-) Depreciacdo Acumulada
Ativo Diferido 2.000,00

Despesas Registro/Legalizacdo 2.000,00

(-) Amortizacdo Acumulada

TOTAL DO ATIVO 145.783,52 [TOTAL DO PASSIVO 145.783,52
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3.4.2- Demonstragdo do Resultado do Exercicio

DEMONSTRACAO DO RESULTADO

DO EXERCICIO
Receita Bruta Servicos R$ 1.474.276,21
(-) Deducbes
PIS (R$ 9.582,80)
COFINS (R$ 44.228,29)
ICMS (R$ 250.626,96)
Receita Operacional Liquida R$ 1.169.838,67
Custos Operacionais
(R$
(-) Custos do Periodo 1.003.852,79)
Custo Direto das Mercadorias
Lucro Operacional Bruto R$ 166.085,28
Despesas Operacionais
(-) Despesas (R$ 139.126,07)
Lucro Operacional R$ 26.959,21
(+/-) Rec./Desp. ndo Operacionais
Despesas Financeiras
Lucro antes do Imposto de Renda R$ 26.959,21
(-) Imposto de Renda (R$ 4.043,88)
Lucro antes da CSLL R$ 22.915,33
(-) CSLL (R$ 2.062,38)
Lucro Liguido R$ 20.852,95

Para a elaboracéo da projecdo da D.R.E, consideramos nos 12 (doze) primeiros meses

de atividade variagdes aleatorias no faturamento da empresa em torno de +/- 5%.

O preco de venda neste periodo foi calculado com uma margem de lucro de 50%, fi-
cando dentro de um patamar dos precos praticados pelas empresas concorrentes no mercado

local.

3.4.3- Projecdo do Fluxo de Caixa
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Considerou-se para a projecao do Fluxo de Caixa um acréscimo de 12% ao ano no vo-
lume de vendas e também, o IGPM — indice Geral de Prego de Mercado da Fundagéo Getulio
Vargas acumulado em 11,64% ao ano (12/2003 a 11/2004) para corrigir os custos fixos a cada

ano, conforme Anexo Il1I.

3.4.4- Indicadores de Avaliacdo do Negocio

Os metodos de analise de investimento se dividem em dois grupos: métodos préaticos e
métodos analiticos. Os primeiros ndo consideram o valor do dinheiro no tempo, ao contrario

dos analiticos que se baseiam nisto, 0 que 0s torna mais consistente.

Existem dois métodos praticos de analise de investimento: taxa de retorno contabil e
tempo de retorno (Payback). Ja os métodos analiticos empregados em andlise de investimento

sdo o Valor Presente Liquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR).

3.4.4.1- Taxa de Retorno Contabil

A taxa de retorno contabil é a relacdo entre o fluxo de caixa anual esperado e o valor do

investimento.

Taxa de Retorno Contabil .
Fluxo Caixa anual

Investimento

3.4.4.2- Tempo de Retorno (Payback)

O tempo de retorno indica em quanto tempo ocorre a recuperacao do investimento e é

encontrado através da relagdo entre o valor do investimento e o fluxo de caixa do projeto.

Payback = Investimento
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Fluxo de Caixa

3.4.4.3- Taxa Interna de Retorno

A taxa interna de retorno é o percentual de retorno obtido sobre o saldo investido e ain-
da ndo recuperado em um projeto de investimento. Representa a taxa de desconto que iguala,
num Unico momento os fluxos de entrada com os de saida de caixa, ou seja, quando o VPL é

igual a zero.

3.4.4.4- Valor Presente Liquido (VPL)

Este método de avaliagdo compara na data em que o projeto terd seu inicio, todas as en-
tradas e saidas existentes projetadas no fluxo de caixa, trazendo esses valores futuros para a
data inicial, como se cada entrada ou saida do fluxo fosse um montante e quiséssemos calcu-
lar o respectivo valor atual, com base em uma taxa de descontos que corresponda ao custo de

oportunidade do capital investido.

VPL - Fn ; INV

(1+i)n

VPL = Valor Presente Liquido
Fn = Fluxo de caixa

i = Taxa de Retorno Desejada
n = vida do projeto em anos
INV = Investimento Inicial

A seguir um quadro resumo dos métodos de analise de investimento, no caso do projeto

em estudo:

Anos | Investimento

Entradas de Saidas de | Fluxo de Cai- | Taxa de Re- | Payback em

. i - Dias
Caixa Caixa xa torno Contabil anos
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TIR

44%

0 145.783,52 -145.783,52

1 1.474.276,21| 1.415.378,51 58.897,70 40% 2,48 891

2 1.651.189,36| 1.580.128,57 71.060,78 49% 2,05 739

3 1.849.332,08| 1.764.055,54 85.276,54 58% 1,71 615

4 2.071.251,93] 1.969.391,60 101.860,33 70% 1,43 515

5 2.319.802,16] 2.198.628,78 121.173,38 83% 1,20 433
VPL R$ 140.751,97
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4.CAPITULO IV

4.1- ANALISE DOS RESULTADOS

Embora tenha se apurado a necessidade de um investimento inicial relativamente alto
(R$ 145.783,52), nota-se que o empreendimento demanda um Imobilizado baixo em relacdo a
este investimento, j& que a grande parte do recurso seria voltado para a formacdo do estoque.
Entretanto, como se trata de mercadorias que geram grande demanda no mercado, por se tra-
tar de géneros de primeira necessidade, ndo se identifica maiores riscos na canalizagdo do in-
vestimento para a formacéo do referido estoque, em funcéo da alta rotatividade de estoque ca-

racteristico das mercadorias trabalhadas.

Dentro das pesquisas levantadas, observa-se que o volume de vendas projetado é com-
pativel com a aceitacdo dos produtos escolhidos no mercado para a atividade em questéo, ofe-
recendo resultado que ja supera o ponto de equilibrio encontrado para o empreendimento, de
forma que ha uma expectativa de se iniciar a operacionalizacdo com um volume de venda ca-

paz de cobrir seus custos fixos e variaveis.

Considerou-se para efeitos didaticos, uma Margem de Contribuicdo igual para todas as
mercadorias (11,97%), pois os calculos foram efetuados diretamente proporcionais ao volume
de vendas total projetado. No entanto, Fica a possibilidade de se optar em trabalhar individu-
almente as margens de contribuicdo dentro do portifélio de produtos, para que o futuro em-
preendedor possa ajustar esta margem e seu preco de venda de acordo com a aceitagéo de ca-

da produto no mercado.
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Observando as projecOes feitas para os cinco periodos, os demonstrativos contabeis, 0s
indicadores de rentabilidade do investimento, faz-se as seguintes consideracdes sobre o em-

preendimento:

a) Mesmo que a Taxa de Retorno Contabil venha a se confirmar, ndo havera o retorno to-
tal do capital investido no prazo de cinco anos (apenas 83%). Entretanto ha indicios de
gue no sexto ano a empresa atingiria o retorno do capital investido, porque se fosse
considerado uma margem de lucro de 51,50% para 0s mesmos cinco anos, ao invés de
50%, haveria tal retorno, no entanto a empresa estaria praticando precos de venda in-

compativel com o mercado;

b) O Valor Presente Liquido do capital investido (R$ 145.783,52) corresponderda a R$
140.751,97 ap0s cinco anos, 0 que mostrara que o empreendimento é viavel economi-
camente, pois o valor presente das entradas de caixa € maior do que o valor presente

das saidas de caixa;

¢) O investimento se mostra atrativo, ao se comparar a Taxa Interna de Retorno (44%)

com a Taxa Minima de Atratividade (12%);
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5. CAPITULOV

5.1- CONCLUSAO

Com a realizacdo deste trabalho, identificou-se a importancia do conhecimento contabil
e principalmente a relevancia dos custos dentro de um empreendimento. E esse conhecimento
que possibilita, aliado a analise de outros indicadores exibir um panorama mais especifico as
pessoas que necessitem de informacdes dessa natureza para a tomada de decisdo. Devido a es-
sa necessidade, mostra-se imprescindivel a atuacdo do profissional contabil na elaboracdo do

Plano de Negdcios.

Diante do estudo, por exemplo, confirmou-se a importancia da escolha do ramo do ne-
gocio, as possibilidades oferecidas por este, ou seja, conhecer 0 mercado para saber se ha sus-

tentabilidade no negdcio, ou se € s6 mais um caso de sazonalidade no mercado.

Verificou-se, portanto, a importancia da elaboracdo do plano de negdcios para qualquer
investimento, visando ndo somente fornecer subsidios necessarios ao planejamento, mas tam-
bém para se medir a viabilidade de um empreendimento com vistas a indicar ao futuro inves-
tidor se haveréa retorno do recurso investido, assim como 0 prazo necessario para que isto o-

corra.

Vale lembrar que este estudo é baseado em projecdes futuras considerando indices me-
didos a partir de um certo ponto da economia e que, portanto, irdo indicar uma tendéncia, ja
gue a conjuntura sécio-econdmica destes periodos futuros pode oscilar acima ou abaixo do
projetado. Por isso, é aconselhdvel uma anélise do histérico da atividade ao longo dos Gltimos

anos em relacdo a influéncia sofrida pela economia.



7—-ANEXOS

7.1- Anexo |

MARGEM DE CONTRIBUICAO

Detergente Lim-

Desinfetante Pi-

Arroz Tio Joao

Feijao Biju Preto

Macarrao Instan-

Biscoito Cream
Cracker Hiléia

pol 500 ml nho Sol 500 ml 1Kg 1Kg taneo Hiléia 85g 420g
PRECO DE VENDA R$ 13,22 R$ 28,55 R$ 75,79 R$ 74,03 R$ 33,78 R$ 42,59
(-) CUSTOS VARIAVEIS R$ 11,81 R$ 25,50 R$ 67,68 R$ 66,11 R$ 30,17 R$ 38,04
MARGEM DE CONTRIBUICAO (R$) R$ 1,41 R$ 3,05 R$ 8,10 R$ 7,91 R$ 3,61 R$ 4,55
MARGEM DE CONTRIBUICAO (%) 11,97% 11,97% 11,97% 11,97% 11,97% 11,97%
(-)DESPESAS GERAIS R$ 1,18 R$ 2,55 R$ 6,77 R$ 6,61 R$ 3,02 R$ 3,80
LUCRO R$ 0,23 R$ 0,50 R$ 1,34 R$ 1,31 R$ 0,60 R$ 0,75
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PONTO DE EQUILIBRIO - UNITARIO
Detergente Liq. Deg:mfetante Arroz Tio Jodo| Feijao Preto | Macarrdo Instan- Biscoito Crggm
Limpol 500m| Pinho Sol 1Kg Biji kg | taneo Hiléia 85¢ | Cracker Hileia
500ml 420g
Preco de Venda Unitério R$ 13,22 R$ 28,55 R$ 75,79 R$ 74,03 R$ 33,78 R$ 42,59
Custos Variaveis/Um R$ 11,81 R$ 25,50 R$ 67,68 R$ 66,11 R$ 30,17 R$ 38,04
Custos Fixos Mensais R$ 236,00 R$ 509,76 R$ 4.059,23 | R$ 3.964,83 R$ 603,12 R$ 1.520,90
Margem de Contribuicdo Unitaria R$ 1,41 R$ 3,05 R$ 8,10 R$ 7,91 R$ 3,61 R$ 4,55
Ponto de Equilibrio/Unid 175 175 509 509 175 342
PONTO DE EQUILIBRIO ECO-
NOMICO
Total
Ponto de Equilibrio Econémico R$ 104.126,48] R$ 2.317,70 R$ 5.006,23 | R$ 38.598,34 | R$ 37.700,70 R$ 5.923,01 R$ 14.580,50
PONTO DE EQUILIBRIO
FINANCEIRO
Total
Ponto de Equilibrio Financeiro R$ 99.684,27] R$2.22146 | R$4.798,36 | R$36.943,10 | R$36.083,95 | R$5.677,08 | R$ 13.960,32




7.3- Anexo 1

FLUXO DE CAIXA PROJETADO PARA 5 anos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Caixa Inicial
RECEBIMENTOS
Receitas
Faturamento 1.474.276,21 | 1.651.189,36 | 1.849.332,08 | 2.071.251,93 | 2.319.802,16
Integralizacdo de Capital 100.000,00
PAGAMENTOS
Investimento Inicial
Custos/Desp.Variéveis 1.293.700,82 | 1.444.287,60 | 1.612.402,68 | 1.800.086,35 | 2.009.616,40
Custos Fixos 121.677,69 135.840,97 151.652,86 169.305,25 189.012,38
Custo Total 1.415.378,51 | 1.580.128,57 | 1.764.055,54 | 1.969.391,60 | 2.198.628,78
SALDO DE CAIXA 58.897,70 71.060,78 85.276,54 101.860,33 121.173,38
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