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RESUMO

O presente trabalho tem como principal objetivo elaborar um plano de negocios seguido de uma
analise de viabilidade econdmica financeira de um negdcio no ramo de comercializacdo de
bebidas alcodlicas no municipio de Mossordé/RN. Dornelas (2001) define o plano de negdcios
como um documento utilizado para representar um modelo de negdcios e sua elaboragdo
incorpora uma metodologia de aprendizagem e autoconhecimento. Esse trabalho tem como
classificacéo pesquisa exploratdria de natureza aplicada que possui interesse nas consequéncias
praticas dos conhecimentos e de sua utilizacdo (GIL, 2008). Quanto a abordagem, o método
utilizado foi o quantitativo, essa que busca maior precisdo nas informacdes através dos dados
coletados. A coleta dos dados foi feita através de pesquisa bibliografica e através dos
comerciantes locais e pessoas que ja atuaram no ramo na cidade de Mossoré/RN. Os dados
foram organizados a partir da utilizagéo do software Microsoft Excel, sendo as figuras expostas
aqui provenientes de tal processamento com projecOes feitas para os primeiros cinco anos de
funcionamento. Conclui-se que o estudo atingiu 0s seus objetivos e a abertura da Adega Black
mostra-se viavel e rentavel.

Palavras—chave: Empreendedorismo. Plano de Negdcio. Andlise de Viabilidade.



ABSTRACT

The main objective of this article is to elaborate a business plan and later an analysis of the
financial economic viability of a business in the field of commercialization of alcoholic
beverages in the city of Mossor6/RN. Dornelas (2001) defines the business plan as a document
used to represent a business model and its elaboration incorporates a learning and self-
knowledge methodology. This work is classified as exploratory research of an applied nature
that is interested in the practical consequences of knowledge and its use (GIL, 2008). As for the
approach, the method used was the quantitative one, which seeks greater precision in the
information through the collected data. Data collection was done through bibliographical
research and through local merchants and people who have already worked in the field in the
city of Mossoré/RN. The data were organized using Microsoft Excel software, and the figures
shown here come from such processing with projections made for the first five years of
operation. It is concluded that the study achieved its objectives and the opening of Adega Black
proves to be viable and profitable.

Key-words: Entrepreneurship. Business plan. Feasibility analysis.
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1 INTRODUCAO

Ao longo dos anos o empreendedorismo vem mostrando sua forca e importancia no
cenario da economia nacional. Ao analisarmos 0 impacto que as micro e pequenas empresas
témdemonstrado economia do Brasil reforcamos essa ideia, j& que, segundo o SEBRAE
(2019), elas representaram 27% do produto interno bruto (PIB) e a tendéncia é de que esse
nimero aumente cada vez mais, tendo em vista que, segundo o GEM (Global
Entrepreneurship Monitor), a porcentagem de oportunidades percebidas e as intensfes
empreendedoras tém demonstrado umatendéncia de crescimento nos Ultimos anos.

Dito isso, é fundamental que o empreendedor venha buscar essa exceléncia na
qualidade do produto ou servigco que ele pretende fornecer para a sociedade. Levando em
consideracdo quea concorréncia esta a cada dia mais preparada, é indispensavel que seja feita
a formulacdo corretadesse novo empreendimento através de um plano de negocios e que, a
partir desse plano seja feitauma analise da viabilidade do projeto, onde leva-se em
consideracao todas as nuances que envolve abrir um novo negécio.

Este trabalho de conclusdo de curso tem como objetivo a elaboracdo de um plano de
negocio e seguidamente a analise da viabilidade de um empreendimento do tipo comércio no
ramo de venda de bebidas alcoolicas e afins no municipio de Mossoré/RN. O mesmo tem
comomotivagdes o desenvolvimento econémico do municipio juntamente com a possivel
abertura donegdcio, caso tenha sua viabilidade comprovada. Com a criacdo do plano de
negocios e sua posterior analise, busca-se responder a seguinte questdo: E viavel a abertura
de um depdsito de bebidas alcodlicas no municipio de Mossor6/RN?

O estudo possui em sua elaboracdo a contextualizacdo do formato de negdcio no
primeiromomento. Em seguida tem-se acesso ao referencial tedrico, que servira de base para
o aprofundamento das tematicas abordadas. Logo ap6s o referencial temos a metodologia
utilizadano trabalho e no quarto momento temos a demonstracdao do plano de negécio onde
veremos: os produtos que serdo ofertados, a estrutura do ambiente, quadro de funcionarios,
modo pelo qual aempresa sera inserida no mercado da cidade, o publico que ela atingira e por
ultimo a analise daviabilidade ou ndo do neg6cio. Posteriormente serdo apresentados 0s

objetivos da pesquisa .

1.1 OBJETIVOS

16

Os objetivos podem ser divididos em gerais e especificos, onde os gerais sao mais

abrangentes e os especificos, etapas mais pormenorizadas para 0 andamento da pesquisa.
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1.1.1. Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdcios seguido de uma analise de viabilidade econémica
financeira de um negocio no ramo de comercializacdo de bebidas alcodlicas no municipio de
Mossor6/RN.

1.1.2. Objetivos Especificos

e Fazerumaanalise SWOT afim de identificar potenciais ameacas e fraquezas dessetipo
de comercio.

e Desenvolver um plano de recursos humanos, para saber quantos profissionais sdo
necessarios para que o negécio funcione da melhor maneira possivel além de quaisos
salarios praticados pelo mercado.

e Elaborar um plano financeiro, onde sera desembaracado todo o investimento queé
necessario para a abertura do empreendimento, formas de financiamento e alguns
indicadores financeiros como: projecdo de fluxo de caixa, taxa interna de retorno e
payback.

e Analisar a viabilidade do negdcio e, caso comprovada, a futura abertura do mesmo.

1.2 JUSTIFICATIVA

O plano de negdcios seguido da anélise de viabilidade de implantaco do mesmo justifica-
se pela estruturacdo e embasamento que fornece ao empreendedor que objetiva abrir um negocio
jaque segundo o SEBRAE a taxa de mortalidade de empresas € maior no ramo do comércio onde

30,2% fecham suas portas nos cinco (5) primeiros anos (GUERRA, 2021).
1.3 ESTRUTURA(;AO DO TRABALHO

A premissa basica desse estudo surgiu da aspiracdo de investir no segmento do
comerciode vendas de bebidas, canalizando pretensfes pessoais em um primeiro momento,
gue obtiveramforma com a pesquisa de mercado e com o desenvolvimento do projeto. A

Figura 1 mostra como o trabalho esta estruturado:
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Figura 1 — Estruturacdo do trabalho

Capitulo 01
Introducdo, Objetivos e Estruturacdo da Pesquisa

Capitulo 02

Reviséo de Literatura
Capitulo 03

Métodos da Pesquisa
Capitulo 04
Resultados

NS

Capitulo 05
Considerac@es Finais

Fonte: Autoria Propria (2021)

O Capitulo 01 contempla a introducdo, os objetivos, a justificativa e a estruturacdo da
pesquisa. No Capitulo 02 serd apresentada a revisdo de literatura pertinente ao tema, a respeito
de planos de negdcios, planejamento estratégico e empreendedorismo. O Capitulo 03 exibe a
metodologia, com a classificacdo da pesquisa € o método proposto. No Capitulo 04 sédo
apresentados os resultados, com o Plano de negdcios, o plano financeiro e suas avaliacfes. Ja o

Capitulo 05 apresenta as contribuicdes da pesquisa e sugestdes para trabalhos futuros.
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2 REVISAO DE LITERATURA

E através da revisdo de literatura que se pretende identificar os conceitos e técnicas
que serdo aplicados no decorrer desta analise com o objetivo de estruturd-lo no ponto de vista

académico dando a base teorica para o que sera feito.
2.1 PLANO DE NEGOCIOS

Dornelas (2001) define plano de negdcios como um documento usado para representar
um empreendimento e 0 modelo de negdcio que o sustenta e que sua elaboragdo abrange uma
metodologia de aprendizagem e autoconhecimento. Além disso, traz como motivacdes para se
ter um business plan a tendencia de a empresa lucrar mais, tendo em vista que, com ele, a empresa
ird dispor de um planejamento adequado podendo assim focar seus recursos da maneira mais
eficiente possivel (VALE; CORREA; REIS, 2014).

O plano de negécios pode ser definido como uma sequéncia de passos encadeados que
organizam e coordenam as atividades estratégicas (GOHR; SANTQOS, 2010). Tal sequéncia esta
intimamente relacionada a andlise organizacional e a implementacao, sendo assim, base para 0s
projetos e planos de acdo imprescindiveis para efetivar as estratégias e alcancar os objetivos da
organizacdo (GOHR; SANTOS, 2010).

Wildauer (2012) traz a definicdo de plano de negécios como sendo um documento em
forma de texto que serve de apresentacdo de uma proposta de um novo negécio para o0 mercado,
onde nela estdo contidos os sonhos do empreendedor, mostrando sua visao sobre a possibilidade
de seu produto ou servigo ter sucesso na atual conjuntura do mercado. Esse planejamento deve
favorecer o estabelecimento dos horizontes que uma determinada empresa deve seguir, de seus
recursos e estratégias, sendo decisivo para que ela se destaque no mercado (LOBLER et al.,
2008).

O Plano de negdécios é de fundamental importancia para planejar com maior atencao aos
detalhes, e maior organizacao, elemento crucial na reducéo do risco de fracasso. Sob essa otica,
o Plano de negdcios funciona como um guia, permitindo ao empreendedor analisar as principais
dimensdes da futura empresa, norteando as escolhas a serem feitas (FERREIRA; PINHEIRO,
2018).
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2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Coelho e Souza (1999) apontavam que o dia a dia corrido dos pequenos empresarios
dificultavam aos mesmos enxergarem a importancia do planejamento estratégico, pois
assimilavam tal acdo a um contedo altamente técnico e sem nenhum retorno imediato, crendo
assim que esse tempo “perdido” ndo poderia ser subtraido da tentativa de manter o negdcio
funcionando.

Dornelas (2001) ressaltava a importancia de se ter um bom planejamento somado a ideias
inovadoras, uma equipe competente, know-how e recurso como fatores primordiais no sucesso
da abertura do negdcio. Tendo esse sucesso encabegado por uma pessoa empreendedora a frente
de tudo, administrando tais fatores.

O planejamento estratégico pode ser considerada uma metodologia de pensamento, que
permite ao empreendedor perceber em qual direcdo seu negdcio deve seguir, com a criacdo de
objetivos validos. Esse documento, ap0s escrito, € o chamado Plano Estratégico. O Plano é
formado por defini¢cBes gerais acerca do negdcio, politicas e estratégias (gerais e especificas),
planos de acdo e quadros de resultados (VASCONCELLOS FILHO, 1978).

2.3 EMPREENDEDORISMO

Dolabela (2008) afirma que o ato de empreender traz grande autorrealizacdo, tendo em
vista que, na maioria dos casos de empreendedores de sucesso, observa-se que 0S Mesmos
conseguem fazer com que trabalho e prazer andem juntos por conseguirem exteriorizar o que se
passa no amago de cada um.

Para Dornelas (2001), empreendedores sdo pessoas apaixonadas pelo que fazem, querem
deixar um legado proprio, que gostam de ser reconhecidas, admiradas e imitadas, além de néo se
contentarem em serem apenas mais um em meio a multiddo. Ele sempre enalteceu a importancia
do empreendedor para a sociedade a medida que o ser humano desenvolve suas tecnologias e
atribui a isso 0 aumento da importancia de estudar empreendedorismo nos Gltimos anos.

Dolabela (2008) define o empreendedor como alguém apaixonado pelo que faz e afirma
que dificilmente os empreendedores pensam em se aposentar ou esperam ansiosamente o fim de
semana para se afastar de seus afazeres. Além do qué, na maioria dos casos eles tiram
pouquissimas férias e estdo sempre pensando em maneiras de melhorar seu negécio.

O assunto empreendedorismo no Brasil comecou a ser discutido/difundido na década de

90 com a criagdo de entidades como o SEBRAE (Servico Brasileiro De Apoio As Micro E
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Pequenas Empresas) e SOFTEX (Sociedade Brasileira Para Exportacdo De Software). Antes
disso, o jovem que buscava empreender ndo tinha onde adquirir informacdes que o auxiliassem
na busca de montar ou planejar seu empreendimento.

E de suma importancia que o ato de empreender seja difundido no mundo todo, pois é de
acordo com o grau de empreendedorismo de uma comunidade que se pode observar um
crescimento econémico sustentavel, mas para isso é necessario que haja um macroambiente com
condicBes favoraveis para que os empreendedores possam transformar suas ideias em agdes
(DOLABELA, 2008)

E valoroso a pequena organizagio que o empreendedor esteja ciente do posicionamento
estratégico que a empresa precisa adotar para que seu propdésito seja conquistado. Essa estratégia
é um arranjo dos fins (objetivos) com os meios (politicas) a serem mobilizados para que se
obtenha sucesso. As politicas devem ter papel norteador para as pessoas e as relagcdes dentro da
empresa (COELHO; SOUZA, 1999).

Segundo Dornelas (2001) as maiores motivagdes para empreender sdo advindas de fatores
externos, ambientais e sociais, aptiddes pessoais ou a um somatdrio de todos esses fatores. Com
0 passar dos anos, os estudos sobre os empreendedores foram crescendo, permitindo inclusive
que fosse possivel determinar algumas caracteristicas desses. No Quadro 1 sdo apresentadas
algumas caracteristicas que sdo observadas em empreendedores de sucesso:

Quadro 1 - Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

O empreendedor como o ser que ndo desiste facilmente,
Apresentam Tenacidade independentemente de quantas vezes ele erre, além de utilizar o erro
como exemplo e motivacdo para tentar novamente.

O empreendedor estd sempre lidando com a incerteza, j& que ele mesmo
cria suas oportunidades e trilha seu caminho. Lida tanto que acaba
criando uma casca em volta de si.

Por lidar com as incertezas do mundo dos negdcios, os empreendedores
Fazem Um Bom Uso De Recursos | tém em mente que precisam fazer o uso mais eficiente possivel dos
recursos que ele consegue captar.

Estdo sempre calculando os riscos que podem correr, para nao
desperdigar os recursos do seu negdcio.

Estdo sempre na busca de novos negécios ou de melhorias para seu
negaécio principal.

Séao centrados e o éxito é seu foco principal, fazem tudo que pode para
atingir seus objetivos.

Fonte: Adaptado de Filion (2000).

Possuem Capacidade De Tolerar A
Incerteza

Correm Riscos Moderados

S&o Imaginativos

Focam Nos Resultados

Dornelas (2001) traz um complemento sobre as caracteristicas dos empreendedores e
elenca os principais pontos que ele observou com relacdo as caracteristicas que 0s mesmos

apresentavam. Essas caracteristicas sdo mostradas no Quadro 2:
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Quadro 2 - Caracteristicas em comum a empreendedores de sucesso

S&o visionarios

Os empreendedores possuem a habilidade de implementacéo de seus
sonhos, pois possuem uma visdo de como sera seu negécio e sua
vida no futuro

Sabem tomar decisdes

Os empreendedores possuem seguranca para tomar as decisdes
certas, no momento certo em meio as adversidades

Sé&o individuos que sabem fazer a

diferenca

Os empreendedores possuem a capacidade de transformar em algo
que funcione ideias abstratas e de dificil definicéo

Sabem explorar ao maximo as

Os empreendedores tém a capacidade de transformar em

oportunidade as ideias que todo mundo consegue ver, mas na hora
de por em pratica sentem dificuldades

Os empreendedores ndo se conformam com a rotina, buscam sempre
“fazer acontecer” e atropelam as adversidades com grande
comprometimento

Os empreendedores comprometem seu relacionamento com familia
e amigos, pois estdo sempre pensando no seu projeto/negécio 24
horas por dia, 7 dias por semana

oportunidades

Sao determinados e dindAmicos

Séao dedicados

Sao independentes e cONStroem seu | gyscam sempre abrir novos caminhos e gerar empregos, estando

proéprio destino sempre a frente das mudancas e tracando seu prdprio destino

Empreendedores sabem reconhecer e valorizar as capacidades de
seus funcionarios, estimulando-os e recompensando-os na medida
certa, formando um time coeso preparado e animado, sendo assim,
respeitados e adorados por seus funcionérios

Os empreendedores reconhecem a importancia de construir um bom
relacionamento com todos os interessados tanto internamente como
externamente ao ambiente da empresa

Buscam sempre usar sua criatividade para melhorar a vida das
pessoas, geram empregos e sempre estdo inovando e dinamizando a
economia

Fonte: Adaptado de Dornelas (2001)

Sao lideres e formadores de equipe

Sao bem relacionados

Criam valor para a sociedade

Apds vermos as principais caracteristicas dos empreendedores de sucesso segundo Filion
(2000) e Dornelas (2001), veremos a tipificacdo dos empreendedores e suas caracteristicas,
identificadas pelos principais autores que abordam o tema de acordo com seus comportamentos

frente as situacOes enfrentadas diariamente e a maneira como os empreendedores reagem a elas.

2.3.1 Tipos de empreendedores

Dornelas (2007) em sua obra intitulada: Empreendedorismo na Prética trouxe a
tipificacdo dos empreendedores. Ele atenta ao fato de que, apesar de haverem muitas pesquisas
na area, ndo existe um unico tipo de empreendedor e muito menos um modelo-padréo ao qual
possa ser identificado. Porém, é inegavel que quando se pde em pauta 0 tema empreender as
pessoas tém uma tendéncia em moldar um profissional de sucesso, com uma vida financeira de
estavel e a frente de empresas gigantes. A seguir sera apresentado o Quadro 3 com 0s principais

tipos de empreendedores e suas caracteristicas mais marcantes.
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Quadro 3 - Tipos de empreendedores e suas caracteristicas

Nato
(Mitolégico)

Sao os mais notaveis e ovacionados, donos de uma histéria de sucesso, onde partiram do zero
e conseguiram criar um império. Otimismo e profunda visdo de futuro sdo caracteristicas
desses. Suas referéncias principais sdo os valores familiares e religiosos geralmente repassados
por parentes de primeiro e segundo grau e ap6s atingir 0 sucesso em suas carreiras, acabam se
tornando referéncia para as outras geragdes que o cercam.

Que Aprende
(Inesperado)

E o caso classico da pessoa que aproveitou uma oportunidade que, quando menos esperava,
apareceu em sua vida e que foi agarrada com unhas e dentes. No geral, quando deparados com
essa oportunidade de negdcio, largam sua ocupacdo atual e dedicam-se 100% ao novo negdcio.
Tem sido muito comum, tendo em vista que, s80 pessoas que sempre viam servir as grandes
corporagfes como a Unica possibilidade de terem uma carreira de sucesso até se depararem com
uma oportunidade de abrirem seu préprio negdcio, ou o convite para abrirem sociedade e
arriscarem.

Serial (Cria
Novos

Negdcios)

O empreendedor serial é aquele que estad buscando sempre a adrenalina de dar os primeiros
passos do negdcio. Geralmente ndo tem paciéncia de esperar a sua criagdo amadurecer e virar
uma grande corporagdo. S8o mais apaixonados pelo ato de empreender até mesmo que pelas
empresas que cria. Para esse tipo de empreendedor a frase “tempo ¢ dinheiro!” ¢ levada a sério
e ele estd sempre atento a tudo que acontece ao seu redor, sempre ouvindo ideias novas e
alimentando suas ideias, participando de eventos e palestras, fazendo networking. S&o
excelentes criadores de equipes e motivam seu time como ninguém, fazendo também a captagéo
de recursos necessarios ao inicio do negocio e pondo a empresa em total funcionamento. Em
alguns casos envolvem-se em diversos neg6cios ao mesmo tempo, colecionando diversas
histérias de fracassos, porém, utilizam os fracassos como estimulo para enfrentar os desafios
com ainda mais garra.

Corporativo

Estdo cada vez mais comuns, tendo em vista que, 0 mercado esta cada vez mais competitivo,
fazendo com que as empresas possuam uma grande necessidade de estarem se reinventando e
inovando seus processos, tornando o papel do empreendedor fundamental nessa jornada pela
inovagdo. Em sua maioria possuem grandes conhecimentos em ferramentas gerenciais. Por ndo
possuirem 100% de autonomia dentro das Organizac¢des desenvolvem avangadas técnicas de
negociacao para poderem vender suas ideias. Em geral ndo se contentam com o que ganham e
estdo sempre de olho em metas ambiciosas e para isso sdo habeis motivadores de suas equipes.
Normalmente ao tentarem sair do mundo corporativista para embarcarem em negocio proprio
encontram dificuldades devido a estarem acostumados com os privilégios de fazerem parte de
uma grande corporagdo como recurso abundante, por exemplo.

Social

Tém caracteristicas semelhantes as dos demais empreendedores no que diz respeito as
habilidades e comportamentos perante aos demais. O diferencial destes é o fato de que a sua
realizacdo pessoal ndo envolve a si proprios somente. Buscam fazer a mudanga na realidade
dos menos favorecidos, dando a eles oportunidades de mudarem sua vida. Tém papel
fundamental principalmente em paises em desenvolvimento, onde o poder publico falha e suas
acOes impactam diretamente na vida das pessoas que ali habitam. O Unico tipo de empreendedor
que ndo tem como caracteristica principal o acumulo de riquezas e que distribuem os recursos
que tem em busca de fazer um mundo melhor.

Por

Necessidade

O empreendedor por necessidade geralmente é aquele que ndo tem outra opgdo. Perdeu seu
emprego ou sequer teve acesso ao mercado de trabalho. Dessa forma, sobrevive com seu
negocio desenvolvendo tarefas simples e que ndo necessitam de muita capacitagdo técnica, em
sua maioria beiram a informalidade e sdo um sério problema para os paises em
desenvolvimento, pois apesar de terem atitude em pdr o neg6cio em pratica, eles ndo
contribuem com impostos e taxas e acabam inflando as estatisticas empreendedoras desses
paises.

Herdeiro

(Sucesséo

Os empreendedores herdeiros recebem ainda muito novos a missao de levar a frente o negdcio
iniciado e ja consolidado de suas familias. Seu desafio principal € girar o negécio da familia,
na busca de multiplicar o patrimdnio. Muitos deles enfrentam dificuldades pois neles habitam
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Familiar) um desejo de inovar e melhorar 0s processos que acontecem na empresa e sempre esbarram
nos mais velhos. H& também o empreendedor classificado como herdeiro que prefere ndo
mudar nada, tendo em vista que a formula que vem sendo usada tem dado resultados positivos.
Percebe-se, dessa forma, que ha uma variacéo no perfil do empreendedor herdeiro que em geral,
ndo acontece nas outras tipificacdes.

E o tipo que busca estudar bem as possibilidades antes de abrir o negécio. Esta sempre buscando
minimizar os riscos, aumentando suas chances de éxito na implantacdo de sua ideia. Cada vez
mais 0s empreendedores tém feito dessa maneira, tendo em vista que, os exemplos de
empreendedores de sucesso sempre comegam com um planejamento bem elaborado de todas
Planejado as etapas do processo, contendo analises desde 0s pontos mais fortes aos mais fracos do negécio
que se pretende abrir. A nomenclatura “Normal” se da pelo fato de que todos os interessados
em abrir um novo negdcio deveriam foca em um planejamento bem elaborado, mas o que se
percebe é que a maioria ndo faz dessa maneira.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2007).

Normal Ou

Com isso, vemos que hé inimeras caracteristicas que os empreendedores podem ter e que
ndo necessariamente eles se encaixem em apenas uma tipificacdo. O que ocorre na maioria dos
casos € que estes apresentem caracteristicas conjuntas, mesclando alguns dos tipos descritos por
Dornelas (2007).

2.4 OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

Até o final da década de 70 no Brasil, eram reconhecidos como os Unicos pilares da
economia o Estado as grandes corporacGes. Com o0 avanc¢o da industrializacdo, esse cenario
mudou e essas empresas passaram a produzir mais a0 mesmo tempo em que empregavam menos
pessoas e 0s governos buscaram diminuir esse déficit fazendo um dimensionamento no seu
quadro de funciondrios. Com isso as PME’s (Pequenas e Médias Empresas) ganharam espago
(DOLABELA, 2008).

Para Dolabela (2008) as pequenas empresas surgem na percepcdo da existéncia de
necessidades que as empresas grandes ndo suprem, dessa forma seu nascimento esta intimamente
ligado & percepcéo e criatividade do empreendedor que busca observar o mercado com um olhar
que difere do da maioria.

Filion (2000) afirma que a identificagdo de oportunidades de negdcio é extremamente
estimulante para os empreendedores, pois é nesse momento em que eles colocam em campo suas
percepcOes, definindo as necessidades e caracteristicas do ambiente, imaginando que tipo de
empreendimento seria necessario para explora-la.

Na Tabela 1, feita de acordo com a base de dados da Global Entrepreneurship Monitor

(GEM) de 2021 com numeros sobre as oportunidades empreendedoras percebidas ao longo dos
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ultimos anos, trazendo numeros de 2001 a 2019 com a porcentagem da populacéo brasileira de

18 & 64 anos que veem boas oportunidades de abrirem negocio na area onde vivem:

Tabela 1 - Analise sobre oportunidades de empreender para brasileiros de 18 a 64 anos

Ano Porcentagem (%)
2001 40,60
2002 41,42
2003 41,43
2004 43,84
2005 42,71
2006 37,04
2007 39,01
2008 41,44
2009 46,98
2010 48,12
2011 43,06
2012 52,40
2013 50,93
2014 55,54
2015 42,38
2016 40,23
2017 46,42
2018 31,43
2019 46,37

Fonte: Adaptado do GEM (2021).
A partir desses dados foi montado a Figura 2, no intuito de melhor visualizar a tendéncia

que esses ndmeros apresentam:

Figura 2 - Tendéncia das oportunidades de empreender para brasileiros de 18 a 64 anos
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Fonte: Adaptado do GEM (2021).
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Dessa forma, podemos concluir que, de acordo com os dados extraidos do GEM, o
brasileiro de 18 a 64 anos tem demonstrado uma tendencia de aumento quanto a percepcao de
novas oportunidades de abrirem pequenos negdcios no meio em que vivem.

Uma caracteristica das pequenas e médias empresas € a sua dependéncia da comunidade
local, pois em geral é 14 onde elas surgem e conseguem recursos humanos e materiais para
funcionarem, além de que, é nessa comunidade onde estabelecem sua rede basica de relacdes e é
onde situa-se a maior parte da sua rede de networking. Dessa forma, o crescimento e a
consolidacdo do negdcio nesse corpo social se ddo de forma orgénica e natural (DOLABELA,
2008).

Para Coelho e Souza (1999), as pequenas empresas obtém seu éxito, em sua grande parte,
por atuarem em ambientes nos quais estavam menos ameagadas pelas grandes empresas, onde
optando por segmentos de mercado pequenos, as empresas maiores ndo se sentem atraidas por

terem outras estratégias organizacionais e almejarem atingir outro tipo de publico.

2.5 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing deve ser pensado e elaborado levando-se em consideracdo a forma
como o produto/servigco de uma determinada organizacao devera atingir o mercado. Além disso,
esse plano pode ser elaborado de duas formas de acordo com 0 momento em que a empresa esteja
passando: uma delas é elaborar um plano que relate o que a empresa fard e a outra forma é
elaborar de acordo com a forma que a empresa vem atuando no mercado (WILDAUER, 2012).

Kotler e Keller (2012) trazem a defini¢do de marketing como sendo um processo social
onde os grupos e individuos conseguem o que almejam por meio da criacdo, oferta e da troca
mutua de produtos de valor. Dessa forma, o profissional de marketing é alguém que busca um
resultado de outra parte, chamada de cliente potencial.

As estratégias de marketing sdo 0s meios que a empresa utilizard para atingir seus
objetivos. O plano de marketing deveria ser dividido em trés etapas: planejamento,
implementacdo e avaliacdo/controle. O planejamento se da através das defini¢cbes de onde a
empresa quer chegar? Qual sua posi¢do no mercado onde atua? Qual seu publico-alvo? Suas
metas? Apds ter essas perguntas respondidas, tragcam-se as agles que serdo desenvolvidas
(DORNELAS, 2001; GOMES, 2005).

Gohr e Santos (2010) definem o plano de marketing como algo significativamente
importante na criagdo de um novo negocio, pois com ele é possivel conhecer o mercado de

atuacdo, conhecendo melhor seu publico-alvo, definir aspectos relacionados a rela¢do produto-
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cliente, analisar possiveis concorrentes e futuros fornecedores e definir estratégias de marketing
relativas aos 4 p’s (produto, prego, promogao e praca).

Fighera (2011) elaborou em seu trabalho de concluséo de curso um fluxograma que foi
elaborado no intuito de guiar o empreendedor na criacdo do plano de marketing. A Figura 3
apresenta o fluxograma:

Figura 3 - Fluxograma para a elaboracéo do Plano de Marketing

DECLARACAQ DE
MISSAO, VISAOE
VALORES DO NEGOCIO

|
v v

ANALISE DO AMBIENTE

ANALISE DO AMBIENTE

EXTERNO Sexthiatiniis
, iy INTERNO
(OPORTUNIDADESE . -
’ ( A 2 A EZA
AMEACAS) (FORCAS E FRAQUEZAS)

—»[ ANALISE SWOT ]47

Y
[ FORMULACAO DE ]

OBJETIVOS E METAS

Y

DEFINICAODOS 4 PSE
DA ESTRATEGIA DA
EMPRESA

Fonte: Adaptado de Fighera (2011).

Inicialmente é feita a declaracdo da missdo, visao e valores do negdcio, para entdo fazer a analise
interna (forcas e fraquezas) e externa (oportunidades e ameacas) do empreendimento. A partir das duas
analises, é feita a analise SWOT, da qual derivam a formulacdo dos objetivos e metas e a posterior
defini¢do dos 4 P’s e da estratégia da empresa (FIGHERA, 2011). Na préxima sec¢éo sera exposta a missao

e visao.
2.5.1 Missao e visdo

A definicdo da missdo e visdo da empresa € o primeiro passo para saber qual estratégia
sera tracada. A miss@o expressa a motivacdo da existéncia do empreendimento, o motivo pelo

qual ele foi criado e qual o proposito para a sociedade. A visdo expressa 0s sonhos e desejos por
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parte do idealizador sobre onde a empresa espera estar num futuro de médio a longo prazo
(GOHR; SANTOS, 2010).

Sendo a missdo a determinagdo do principal motivo de existéncia da empresa, é
importante que esteja definida em termos de satisfacdo de uma necessidade do consumidor (ou
do ambiente externo a organizacdo). Internamente, deve-se definir os propositos atuais e
potenciais, a estruturacdo de certos cendrios, a determinagdo da postura estratégica dessa empresa
e suas estratégias e politicas (OLIVEIRA, 2007).

J& a visdo refere-se a identificacdo das expectativas e desejos do empreendedor e outras
partes interessadas da empresa, considerando essas expectativas aspectos fundamentais para o
delineamento do planejamento a ser desenvolvido. Representa 0 que a empresa pretende ser em

um futuro, que pode ser préximo ou distante (OLIVEIRA, 2007).

2.5.2 Analise do ambiente

O ambiente e definido como um conjunto dos principais fatores que possuem alguma
influéncia sobre a operacdo de uma determinada empresa. Esses fatores ndo pertencem ao
sistema, sdo influenciados por ele. Esse ambiente inclui mercado de mao de obra, concorréncia,
consumidores, governo, fornecedores, sistema financeiro, sindicatos e a comunidade
(OLIVEIRA, 2007).

A analise do ambiente pode ser utilizada como forma de buscar melhores condicdes de
sobrevivéncia nas empresas, tendo como principal objetivo despertar o senso critico do
empreendedor para a necessidade de adaptar sua organizacdo ao ambiente onde ela esta inserida.
Essa andlise ndo pode ser definida em termos estaticos, uma vez que todos os elementos que
fazem parte do ambiente sdo mutaveis (CALDEIRA; GODOY, 2012).

A empresa deve ter uma clara nocdo do ambiente de marketing onde esta inserida para
que possa elaborar, de maneira correta, a analise SWOT, passo importante na construcdo do
negécio como um todo (DORNELAS, 2001).

253 Analise SWOT (FOFA)

No que diz respeito a realizar uma pesquisa sobre 0 mercado, e apés isso, fazer uma
analise do mesmo, podemos fazer o uso de ferramentas que nos permitem um mapeamento e um
diagnostico bastante preciso sobre 0s principais pontos que cercam o0 negocio, elencando esses

pontos como: fortes, fracos, oportunidades e ameacas.



29

Sobre analise SWOT, Dornelas (2001) afirmava que o empreendedor deve identificar
analisar os cenérios de ordem macro ambiental e os fatores micro ambientais que geram
influéncia direta sobre o negdcio, passando pelos pontos fortes e tendo maturidade para expor 0s
pontos fracos de sua empresa, mostrando que a empresa reconhece suas fragilidades e que esta
disposta a minimiza-las.

Kotler e Keller (2012) também traziam uma perspectiva de que essa avaliagdo global das
forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas é denominada analise SWOT (sigla originada dos
termos em inglés Strengths, Weaknesses, Oportunities e Threats) envolvendo o monitoramento
dos ambientes externo e interno. Eles salientavam também a importancia de se fazer esta analise
de maneira corriqueira, afim de manter a competitividade da empresa e a sustentacdo das
estratégias adotadas.

Esta analise é de grande importancia pois fornece suporte para futuras tomadas de deciséo
sobre como agir mediante circunstancias inesperadas e como as tarefas podem ser realizadas
dentro da empresa de modo que o potencial delas seja valorizado, evitando assim que, as
fraquezas e as ameacas se tornem reais e possam a atrapalhar o funcionamento da empresa,
tornando o futuro da mesma uma incognita (WILDAUER, 2012).

Biagio e Batocchio (2005) na obra Plano de Negdcios: estratégia para micro e pequenas
empresas trazem algumas recomendacbes para que 0 empreendedor possa maximizar 0S
resultados da Matriz SWOT. As mesmas estdo contidas no Quadro 4:

Quadro 4 - Recomendag®es na construcdo de uma matriz SWOT

O empreendedor deve buscar eliminar os itens classificados como pontos
fracos da organizacdo, onde a empresa enfrenta tendéncias desfavoraveis no
ambiente e ameacas graves do mercado. Buscando transformar esses pontos
negativos em positivos.

O empreendedor deve buscar extrair ao maximo os pontos identificados
como fortes dentro do ambiente onde a empresa esta situada.

O administrador deve, ap0s identificar, buscar a correcdo necessaria daquilo
Corrigir que for tido como fraqueza/ameaga no ambiente em que a empresa se
enquadra.

O empreendedor no papel de policia, monitorando os itens ja classificados
Monitorar COmMo ameagas para que, quando necessario, venha a intervir, impedindo que
tais pontos impossibilitem o crescimento da empresa perante 0 mercado.
Fonte: Adaptado de Biagio e Batocchio (2005)

Eliminar

Capitalizar

Dessa forma, vemos a importancia de se fazer corriqueiramente uma analise do mercado
onde esta inserida sua empresa, para que o administrador ndo seja pego de surpresa em episodios
que ja poderiam ter sido analisados e monitorados com antecedéncia e os procedimentos de

correcao sejam tomados no momento correto, mantendo a vida atil do negécio.
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2.5.4 Objetivos e metas

Os objetivos e metas sdo os guias referenciais que a organizagdo devera seguir e ter como
norte de suas acdes, mas para que sejam validos, devem ser escritos de forma que possam ser
medidos, comparados e avaliados. Geralmente definidos com palavras e frases, 0s objetivos
indicam a rota que as pessoas que compdem a organizacdo devem seguir para que a mesma atinja
seu proposito. J& as metas sdo agcBes mensuraveis que instituem os passos para atingir os objetivos
(DORNELAS, 2001).

255 4P’s

Dornelas (2001) definiu os 4 P’s em: produto, preco, praca e propaganda. Eles sdo vistos
na literatura como o composto de marketing e a empresa deve montar suas estratégias de forma
a utiliza-los da melhor maneira para obter o melhor resultado possivel sobre seus competidores.
Dessa forma, a empresa deve projetar suas vendas de acordo com o posicionamento de seu
produto no mercado, sua politica de prec¢os, canais de vendas utilizados e a forma como o produto
chegaréa ao cliente. No Quadro 5, expde-se os quatro P’s:

Quadro 5 - Descri¢do dos 4 P’s

Composto de Marketing Explicacéo

Produto Adicionar, retirar ou modificar os produtos. As modificagdes
podem ser feitas nas embalagens, qualidade, desempenho e etc.
no intuito de diversificar, padronizar e consolidar os modelos
oferecidos no mercado.

Preco Definicdo de precos, prazos e condi¢cdes de pagamento para
segmentos de mercado definidos, politicas de descontos e
penetracdo da empresa em determinados mercados.

Praca Otimizacgdo de logistica de distribuicdo dos produtos que estdo
disponibilizados no mercado, melhorar os prazos de entrega
usando canais alternativos.

Propaganda/Comunicacéo Definicdo de novas formas de venda, mudanca de politica de
relages publicas, definicdo de midias prioritarias.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2001)

Conforme visto, é de extrema importancia que o empreendedor atue sobre o composto de
marketing, definindo suas estratégias em busca de maximizar os rendimentos da organizacéo.

Fazer um plano de marketing é fundamental a sobrevivéncia da empresa pois € nele que
se descreve todas as informagdes relacionadas aos detalhes do marketing, informagdes essas que
serdo cruciais nos processos de tomada de deciséo futuros, principalmente no primeiro ano de

atuacdo da empresa no mercado. Nos anos seguintes € interessante que esse plano passe por uma
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reestruturacdo para que esteja sempre alinhado com as diretrizes do negécio (GOHR E SANTOS,
2010).

2.5.6 Mercado

Com o mercado cada vez mais competitivo, muitas vezes se faz necessario reconsiderar
as estratégias de seu negdcio para poder avaliar a posi¢do da empresa perante tal mercado. A
partir desta analise de estratégias & possivel saber se o posicionamento da empresa esta
condizente com o rumo que o mercado vem tomando. Buscar o alinhamento dessas duas frentes
(o mercado e seu negdcio) é essencial para que seu estabelecimento siga crescendo frente aos
concorrentes e que cada vez mais tenha destaque (GOHR E SANTOS, 2010).

Dornelas (2001) descreve a analise de mercado como uma das mais complexas e
importantes pois todo o plano de negdcio e seu sucesso dependerd de como a empresa ird abordar
seu mercado, podendo assim, fazer a diferenciagéo de seus concorrentes, agregando valor a seus
produtos/servicos na intencdo de conseguir a lealdade de seus clientes.

O mercado pode ser definido como um grupo de pessoas com poder aquisitivo, disposicao
para comprar e com necessidades e interesses similares, onde o objetivo maior de todo
empreendedor deve ser ter seu empreendimento aceito, jA que isso reflete diretamente na
aceitacdo dos futuros consumidores do projeto, demonstrando assim o sucesso ou fracasso do
planejamento feito (MAXIMIANO, 2006).

Wildauer (2012) destaca a importancia de o empreendedor estar preparado para encarar
as mudancas do mercado, sejam estas favoraveis ou ndo ao negdcio, estando sempre a frente dos
fatos e ndo a mercé deles. Acredita também que constantemente deve ser feita uma anélise
ambiental de sua empresa e de onde ela esta inserida, para que seja possivel identificar os pontos
fortes e fracos e ap0Os essa constatacdo seja possivel melhorar os fracos e explorar melhor os

pontos fortes.

2.5.7 Publico Alvo

Outra questé@o norteadora acerca do ambiente no qual a empresa esta inserida € sobre qual
0 publico-alvo que a empresa atinge, para que assim o empreendedor saiba de qual maneira
atingir essa audiéncia, levando em consideragdo qual o segmento de mercado e quais 0s gostos e

necessidades dos clientes.
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Para Kotler e Keller (2012), o marketing estd diretamente ligado a identificacdo e
suprimento de necessidades do publico-alvo ao qual a organizagdo quer atingir e que o trunfo do
empreendedor/administrador é transformar esse suprimento de necessidades em lucro.

Com relacdo as necessidades, Maslow (2003) apresenta a teoria das necessidades onde
ele traz um estudo aprofundado sobre o ser humano e suas caracteristicas. Para facilitar o
entendimento, Maslow (2003) organizou as preméncias dos individuos de maneira hierarquica,
mostrando que a partir do momento onde um nivel é satisfeito, passam a prevalecer outras
necessidades e assim por diante até o individuo atingir o nivel maximo de autorrealizagdo. A
Figura 4 apresenta a Piramide das necessidades de Maslow:

Figura 4 - Piramide das necessidades de acordo com Maslow.

AUTORREALIZA
CAO

AUTOESTIMA

AFESTIMO-
SOCIAL

SEGURANCA

FISIOLOGICAS

Fonte: Adaptado de Maslow (2003)

As necessidades Fisiologicas as que envolvem alimentacdo, moradia, conforto fisico e
lazer, ou seja, as necessidades basicas do ser humano. As de Seguranca sdo as que envolvem
amparo legal, remuneragdo, seguranca no trabalho e estabilidade. Necessidades de Afetismo-
Social as que abrangem interagdo e respeito dos demais individuos da sociedade, bom clima no
ambiente de trabalho e aceitacdo (MASLOW, 2003).

Preméncias de Autoestima englobam ao individuo ser gostado, ter responsabilidades,
obter reconhecimento a partir de suas acoes e colher frutos com base em seus resultados. Em
seguida, os individuos necessitam de desafios mais complexos e de poder expressar sua
criatividade no ambiente de trabalho através de autonomia participando de decisdes norteadoras
(MASLOW, 2003).

A pirdmide serve como instrumento na tentativa de prever o comportamento humano com
maior probabilidade, sendo extremamente Util no desenvolvimento de um plano de negécios,
tanto para ser utilizado internamente (com seus funcionarios e etc.) como externamente (clientes
e fornecedores) (MASLOW, 2003).
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2.6 PLANO FINANCEIRO

Dornelas (2001) descreve o plano financeiro como sendo 0 momento da criacdo de um
plano de negdcio onde os empreendedores sentem mais dificuldades, isso porque é onde se
descreve em numeros tudo que foi visto anteriormente no decorrer do plano. Além disso, ele
aponta que deve ser feita uma adequacédo dos dados financeiros ao plano e nao o contrério.

Os principais demonstrativos apresentados num plano financeiro sdo: Investimento
inicial, projecdes de despesas mensais e anuais, depreciacdo, demonstrativo de resultados, ponto
de equilibrio e viabilidade econdmico-financeira onde através deles o gestor tem capacidade de
fazer uma analise de viabilidade e o retorno financeiro que o futuro negécio trard. Analise do
ponto de equilibrio, Payback, VPL (Valor Presente Liquido) e TIR (Taxa Interna de Retorno) séo
0s métodos mais utilizados para complementar essas anélises (DORNELAS, 2001).

2.6.1 Payback

O payback é um indicativo de tempo de retorno financeiro de um investimento e aponta
quanto tempo a empresa devera retornar a seus investidores as aplica¢6es de capital feitas. Dessa
forma, o indicador torna-se fundamental no momento de tomar a decisdo por abrir ou ndo o
negocio ja que o empreendedor leva em consideracdo tanto os ganhos futuros como os valores a
serem retirados do caixa (DICIONARIO FINANCEIRO, 2021).

Esse indice é geralmente utilizado para que o administrador possa fazer uma avaliacao de
propostas de investimento de capital. Para calcular o payback, deve-se levar em consideracéo as
entradas de caixa, descobrindo assim o tempo que sera necessario para que Se recupere a

aplicacdo inicial de qualquer projeto (GITMAN, 2010).

26.2 VPL

O VPL (Valor Presente Liquido) € um célculo feito para que o empreendedor tenha
conhecimento do valor atual de um investimento, assim como sua rentabilidade. O indicador é
calculado atualizando todo o fluxo de caixa do investimento para o valor de hoje aplicando uma
taxa de desconto conhecida como Taxa Minima de Atratividade (DICIONARIO FINANCEIRO,
2021).



34

A formula utilizada para calcular o Valor Presente Liquido é:

VPL = Zn: Fej
T L (1 -TMA)
j=1
onde:

FC = Fluxo de Caixa
TMA = Taxa Minima de Atratividade
J = Periodo de cada Fluxo de Caixa

263 TIR

A TIR (Taxa Interna de Retorno) é um indice geralmente utilizado como referéncia para
guando uma aplicacdo pode ter retorno igualado a zero, ou seja, nem da lucro, nem prejuizo. O
céalculo da taxa interna de retorno é feito somando cada entrada do fluxo de caixa menos o
investimento inicial (DICIONARIO FINANCEIRO, 2021).

A formula utilizada para calcular a TIR é:

FCi

A+ TIRY! — Investimento Inicial = 0

n
i=1
onde:

FC = Fluxo de Caixa
i = Periodo de cada Investimento
N = periodo final do investimento

2.6.4 Balancgo Patrimonial

Para Dornelas (2001) o balan¢o patrimonial refere-se a posicéo financeira da empresa em
um determinado momento, sendo constituido por duas colunas, a do ativo e a do passivo e

patriménio liquido, conforme aparece na Figura 5:
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Figura 5 - Modelo de Balango Patrimonial

ATIVO PASSIVO

PATRIMONIO LIQUIDO

Fonte: Adaptado de Dornelas (2001)

Assim temos, o ativo como sendo considerados todos os bens e direitos de uma empresa,
0 passivo onde se considera todas as obrigacdes e o patriménio liquido correspondendo aos
recursos dos proprietarios aplicados na empresa, onde a cada periodo com lucro, prejuizo ou
investimento por parte dos donos ha uma alteracéo no valor do patriménio liquido (DORNELAS,
2001).

O balan¢o patrimonial, ou equilibrio entre aplicacdes e origens, pode ser considerado

pelas Equacgdes 1 e 2 a seguir:

ATIVO = PASSIVO + PATRIMONIO LIQUIDO (1)
ou
ATIVO — PASSIVO = PATRIMONIO LIQUIDO @)

Na equacao (1) vemos o ativo sendo calculado como o somatoério do passivo com o
patrimdnio liquido e na equacdo (2) vé-se o patrimonio liquido como a subtragdo do ativo e

passivo.

2.6.5 Depreciagdo

A depreciagdo pode ser definida como a perda de valor de um bem dado através de
desgaste natural, uso ou obsolescéncia. A depreciacdo pode ser contabilizada como custo ou

despesa dependendo se o item est4 ou ndo ligado diretamente & producdo. A Receita Federal é
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guem determina a vida util estimada de um bem, no caso de moveis e utensilios € utilizada a taxa
de 10% (DICIONARIO FINANCEIRO, 2021).

A depreciacgdo é o langcamento, por parte da empresa, de uma fragdo dos custos do ativo
imobilizado. As empresas utilizam o indice tanto para fins fiscais quanto para relatérios
financeiros. No que diz respeito a fins fiscais esse lancamento é regulado pela legislacdo
tributaria. J& para os relatorios financeiros podem ser utilizados os métodos da linha reta e do
saldo duplamente decrescente, sendo perfeitamente normal que a empresa utilize mais de um
método (GITMAN, 2010).

2.6.6 Demonstrativo de Resultados (DRE)

Sobre a demonstracdo de resultados do exercicio (DRE) o Dicionério Financeiro (2021)
defino como um relatdrio que resume o lucro ou prejuizo a partir as informag6es das operagdes
de uma empresa dentro de um determinado periodo. Esse indice € importante para que o

empreendedor possa analisar o desempenho financeiro de sua organizacao.

Para fazer o demonstrativo de resultados é necessario levar em consideracao: receita bruta
de venda, impostos que incidem sobre as vendas, receita liquida das vendas, custo do produto
vendido, despesas operacionais, administrativas e financeiras, lucro antes do imposto de renda
(LAIR), valor do imposto de renda e da contribuicdo sobre o lucro (DICIONARIO
FINANCEIRO, 2021).

2.6.7 Demonstrativo de Fluxo de Caixa

Demonstrativo de fluxo de caixa (DFC) traz informacdes de entradas e saidas no caixa de
uma empresa através de um relatorio contadbil. Serve para atestar a capacidade que o
empreendimento tem de gerar caixa e equivalentes de caixa através dos pagamentos e
recebimentos que a empresa efetua e é obrigatério para empresas com patriménio liquido
superior a R$2.000.000,00. o indice deve ser apresentado pelo menos uma vez por ano e serve
pra nortear decisdes e identificar erros e/ou fraudes que possam estar ocorrendo (DICIONARIO
FINANCEIRO, 2021).

2.6.8 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio financeiro € um indicador percentual que demonstra o exato

momento em que as vendas originam receitas se equiparam aos custos e as despesas de uma
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operacdo indicando assim se a organizacdo esta obtendo lucro ou prejuizo através de suas
operacdes (DICIONARIO FINANCEIRO, 2021).

No ponto de equilibrio nem h& lucro nem prejuizo, pois ha uma equivaléncia entre as
receitas provenientes das vendas ou prestacdo dos servigos com todos os custos fixos e variaveis
que fazem parte do negdcio, sendo indicativo relevante ao empresario quando mostra em que

momento seu empreendimento comecara a dar lucro (DORNELAS, 2001).

2.7 PLANO ORGANIZACIONAL

O plano organizacional traz alguns conceitos e elementos importantes na implantacéo de
um plano de negdécios bem sucedido pois é nele onde o empreendimento comega a tomar a forma
final tendo expressas suas principais caracteristicas e conceitos que serdo colocados em pratica
no dia-a-dia.

E de grande importincia que na elaboragio do plano de negécio saibamos identificar as
atividades que serdo realizadas no empreendimento e apds identifica-las que se faca uma
documentacao dos relacionamentos I6gicos entre as mesmas. 1sso ocorre para que se tenha uma
visdo bem estabelecida das operacGes que devem acontecer para que 0 processo de venda seja
feito com sucesso (WILDAUER, 2012).

Quanto a processos, Wildauer (2012) afirma que em geral eles podem ser vistos como
uma série de ac¢bes que quando relacionadas geram consequéncias almejadas a partir da geracao
de valor para os clientes. Dito isso, a Figura 6 traz um esquema geral de um processo:

Figura 6 - Processo

ENTRADA TAREFAS SAIDA
(FORNECEDORES) AR (CLIENTES)

Fonte: Adaptado de Wildauer (2012)

Como visto, 0s processos se ddo a partir de entradas (fornecedores) que podem ser
internos ou externos a empresa que complementam através de informac6es, documentos e outros
insumos, o processo. As tarefas sdo as agdes que agregam valor e as saidas sdo a satisfacdo das
necessidades dos clientes através de produtos ou servi¢os (WILDAUER, 2012).

O arranjo fisico deve ser planejado de modo que facilite a circulacdo de pessoas e a
execucao dos processos. A localizagdo de maquinas e equipamentos devem estar posicionados
de modo a garantir que o ambiente de trabalho seja o mais eficiente e eficaz possivel
(WILDAUER, 2012).
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3 METODOS DA PESQUISA

Este capitulo trata da metodologia do estudo, que descreve as etapas para a realizacéo do

mesmo.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Este estudo pode ser classificado em relagdo aos objetivos como exploratoria, que para
Gil (2002) possui 0 objetivo de permitir maior familiaridade com o problema, para explicita-
lo ou permitir a construcdo de hip6teses. Quanto a natureza, esta € uma pesquisa aplicada, que
de acordo com Gil (2008) possui interesse nas consequéncias praticas dos conhecimentos e
sua utilizacéo.

Esta pesquisa usou dados quantitativos, dada a natureza dos dados encontrados durante
aplicacdo. Em relagéo aos procedimentos, esta pesquisa constitui um estudo de caso, que para
Gil (2002) é um estudo exaustivo de poucos objetos, permitindo um amplo conhecimento do

mesmo.

3.2 METODO PROPOSTO

Para facilitar a percepcao dos passos necessarios a concep¢ado do estudo, as etapas serdo

evidenciadas na Figura 7:

Figura 7 - Etapas da Realizacao do Estudo

Etapa 01 Etapa 02 Etapa 03
Formulacdo do |:> Construgdo do @ Definicdo dos
Problema Referencial Teorico Objetivos e Metas

U

Etapa 06 Etapa 05 Etapa 04
Estimativa de Fluxo <:| Estimativa de <:| Definicdo dos
de Caixa Custos Investimentos

U

Etapa 07
Aplicacédo da
Metodologia e

Anélise dos
Resultados

Fonte: Autoria Propria (2021)



Os dados coletados e a anélise dos resultados foram realizados na cidade de Mossoro,
no estado do Rio Grande do Norte, com informacdes coletadas no comércio local, no ano de
2020 a 2021.

A primeira etapa da realizacdo do estudo foi a formulacdo do problema de pesquisa,
seguido da segunda etapa, que consistiu na construcao do referencial tedrico. A terceira etapa
foia definicdo dos objetivos e ferramentas, com subsequente definicdo dos investimentos
(quarta etapa). A quinta etapa foi a estimativa dos custos, seguida da estimativa de fluxo de
caixa (sextaetapa). A ultima etapa foi composta pela aplicacdo dos métodos com posterior

analise dos resultados.

39
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4 RESULTADOS

Neste capitulo serdo apresentados os resultados da pesquisa englobando o plano de
negocio onde sera possivel ver a descri¢cdo da empresa como a misséo, visdo e valores seguido
da estrutura organizacional e os aspectos do mercado. Na sequéncia é possivel ver o plano de

marketing, plano operacional e o financeiro.

4.1 PLANO DE NEGOCIO

Esta secdo exibira os planos que séo alicerce para o Plano de Negdcios, sendo: Sumario
executivo, analise de mercado, plano de marketing, plano operacional, plano financeiro,

construcdo de cendrios e avaliacdo estratégica.

4.1.1 Descrigéo da empresa

A Adega Black serd uma empresa que comercializara bebidas alcodlicas. A sede ficara
situada na Avenida Presidente Dutra, uma das mais movimentadas da cidade de Mossor6/RN. A
localizacdo privilegiada permitird que mais pessoas possam conhecer e ter acesso ao
estabelecimento.

O ramo em que atuara a empresa esta aquecido e a mesma disponibilizara de infraestrutura
completa para atender as necessidades dos clientes contando com aparelhagem e moveis e
utensilios que propiciardo aos consumidores um produto em perfeitas condi¢Ges de consumacéo
e um atendimento agil.

A ideia de montar a Adega Black surgiu ap6s o idealizador visitar uma empresa do mesmo
ramo aberta por um amigo localizada no outro extremo da cidade. Assim, foi percebida a
oportunidade de abertura de um espaco semelhante que resultou nesse plano de negdcios.

4.1.1.1 Missao, visdo e valores

A Adega Black tera como missdao “Comercializar as principais marcas de bebidas
alcoolicas do mercado, valorizando o colaborador e comprometido com os fornecedores a um
preco justo ao consumidor final”. Como visao tera “Em dois (2) anos, tornar-se referéncia no
ramo de comercializagdo de bebidas alcoolicas na cidade de Mossor6/RN”. Os valores que

norteardo a empresa serdo “Respeito; Etica; Valorizacio; Humildade e Simplicidade”.
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4.1.1.2 Estrutura organizacional

Foi elaborado um organograma para definir a linha hierarquica. Apesar disso, sera
adotado um formato descentralizado onde todos poderdo contribuir para buscar o0 maximo de
eficiéncia do negdcio, com abertura a feedbacks e sugestdes de melhorias.

Figura 8 - Organograma

Administrador

Atendente 01

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

A empresa foi pensada para inicialmente ter o s6cio como administrador do negécio e um
(1) atendente, porém caso note-se a necessidade de ter mais pessoas atendendo, novas
contratacdes serdo feitas.

4.1.2 Aspectos do mercado

Neste tdpico ira ser abordado quais as caracteristicas do publico-alvo, concorrentes e
fornecedores que o empreendimento tera.

4.1.2.1 Clientela

O publico-alvo do empreendimento sdo pessoas a partir dos dezoito (18) anos de idade e
de todas as classes sociais ja que disponibilizara de diversos tipos de bebida alcodlica com pregos
variados atendendo a todo tipo de demanda.

4.1.2.2 Concorréncia

Existem algumas empresas do mesmo ramo espalhadas pela cidade. As mais consolidadas

sdo a Corujao 24h e Altas Gelas, ambos situados na Av. Presidente Dutra (em pontos distintos)
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A ideia é que a Adega Black esteja localizada em outro extremo da mesma avenida
atendendo a clientela de outros bairros que geralmente precisam se deslocar para uma dessas

outras empresas.

4.1.2.3 Fornecedores

Segundo informacgOes coletadas com pessoas que trabalham no ramo, existem
distribuidores que trabalham fornecendo os mais variados tipos de bebidas alcoolicas no atacado,
além disso sdo feitas constantes consultas aos mercados da cidade na busca por promocdes no
intuito de diminuir custos com aquisicdo permitindo diminuir o preco ao consumidor final ou

aumentar a lucratividade.

4.1.3 Plano de marketing

O plano de marketing da Adega Black ser4 composto pela andlise SWOT e defini¢do dos

4 P’s: produto, preco, praga e promogao.

4.1.3.1 Analise SWOT (FOFA)

A analise SWOT (FOFA) leva em consideragdo as forcas, oportunidades, fraquezas e
ameacas do empreendimento na visdo de quem o esta idealizando. A Figura 9 traz um quadro

com a analise:
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Figura 9 - Matriz SWOT (FOFA)

4 N )

Forcas
Layout Interno
Equipamentos

Localizacdo

- AN /
4 N )

Fraquezas
Poder de Compra

Oportunidades Ameacas
Fluxo de Pessoas Economia
Inflacdo

- AN /

Fonte: Autoria Propria (2021)
Como forcas foi identificado a disponibilizacdo do layout interno, com disposicdo que

facilita o fluxo de pessoas dentro do ambiente assim como 0s equipamentos novos irdo permitir
que a compra seja feita com o minimo de atraso ou interrupcdes por falha nos mesmos. Além
disso, a localizacdo serd um dos principais pontos fortes do negdcio estando numa localizacéo
central podendo atender a diversos bairros.

Com o comércio dando resultados, surge como oportunidade aproveitar o alto fluxo de
pessoas para expandir o empreendimento e passar a ofertar mais produtos que sejam
complementares aos oferecidos inicialmente. Como fraquezas, pode ser apontado o baixo poder
de compra, tendo em vista que o investimento inicial é alto e a quantidade de materiais e
equipamentos incorpora uma grande parte do investimento.

As ameacas ao modelo de negdcio sdo economia e inflagdo, uma vez que com a economia
em baixa e inflacdo em alta os consumidores tendem a diminuir o consumo de bebidas alcoolicas

tendo em vista que ndo sao itens de subsisténcia.

4.1.3.2 Produto

A empresa Adega Black ira fazer a comercializacao de bebidas alcoodlicas. Dessa forma,

na inten¢do de cumprir o que propde na missdo que ¢ “Comercializar as principais marcas de

bebidas alcoolicas do mercado, valorizando o colaborador, comprometido com os fornecedores
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a um preco justo ao consumidor final” ira buscar as melhores condi¢des com os fornecedores
afim de oferecer o melhor produto na melhor condig&o.
No sentido de realizar a visdo que é “Em dois (2) anos, tornar-se referéncia no ramo de

2

comercializacdo de bebidas alcoolicas na cidade de Mossor6/RN” a empresa devera buscar
trabalhar sempre buscando o melhor atendimento da cidade usando este como o diferencial em

conjunto com o prego.

4.1.3.3 Preco

A estratégia de precos da Adega Black é baseada nos precos praticados pela concorréncia.
Dessa forma, a estratégia que serd adotada é buscar barganha na aquisicéo dos itens para poder

repassa-los com o maximo de lucratividade possivel.

4.1.3.4 Praca

A decisdo da praca a qual aempresa ird atuar foi feita pelo idealizador no inicio do projeto.
A mesma ficara localizada numa area movimentada da cidade de Mossor6/RN buscando atingir

um publico diversificado maior de dezoito (18) anos de todas as classes sociais.

4.1.3.5 Promocgao

Para ter éxito na missdo da empresa que diz “Em dois (2) anos, tornar-se referéncia no
ramo de comercializacao de bebidas alcodlicas na cidade de Mossor6/RN” a Adega Black devera
seguir algumas estratégias como: investir nas redes sociais, parcerias com digitais influencers da

cidade e impulsionar publicacfes sobre promog¢des ou condi¢cbes especiais.

4.1.4 Plano operacional

O plano operacional é desenvolvido no intuito de tracar 0s processos que irdo acontecer
dentro do depdsito de bebidas e como ficara a disposicao dos itens no arranjo fisico da loja. Dessa
forma, segue Figura 10 com detalhamento dos processos:

Figura 10 - Detalhamento dos Processos

AQUISICAO DE EXPOSICAO DA VENDA CADASTRO DO ENVIO DE PESQUISA
MERCADORIA MERCADORIA R CLIENTE DE SATISFACAO

Fonte: Autoria Prdpria (2021)
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Como visto, o plano operacional foi feito pensando desde a aquisi¢do do produto
diretamente com os distribuidores. Em seguida, a mercadoria serd exposta no ambiente do
depdsito até que seja vendida. Ao receber a mercadoria sera pedido ao cliente seu contato para
que o mesmo possa dar um feedback sobre o processo de venda e/ou alguma melhoria que o
mesmo julgue necessaria para que a proxima compra seja melhor.

O arranjo fisico foi pensado para garantir a melhor disposicao possivel dos itens que serdo
oferecidos no espacgo interno da loja, garantindo o fluxo de clientes dentro do ambiente. Dessa
forma, veremos na Figura 11 como ficara a disposi¢do dos moveis/utensilios:

Figura 11 - Arranjo Fisico
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Fonte: Autoria Prdpria (2021)

A Figura 11 mostra a disposicdo de como ficardo os moveis e utensilios dentro do
ambiente do comercio. Tal disposicdo pode sofrer alteragdes de acordo como tamanho do

ambiente que esteja disponivel quando o plano de trabalho sair do papel.

4.1.5 Plano financeiro

Nesta etapa e apresentada a analise financeira do empreendimento que servira de base
para apontar a viabilidade ou ndo da empresa. Para tal, foram determinados os seguintes pontos:
Investimento inicial, projecdes de despesas mensais e anuais, depreciacdo, demonstrativo de
resultados, ponto de equilibrio e viabilidade econdmico-financeira. Na se¢do seguinte mostra-se

o0 investimento inicial do negdcio.
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4.1.5.1 Investimento Inicial

Considerando o objetivo geral da pesquisa de elaborar um plano de negocios seguido de
uma analise de viabilidade econdmica financeira de um estabelecimento no ramo de
comercializacdo de bebidas alcodlicas, serdo mostrados os resultados obtidos. A Tabela 2

apresenta o Total de investimentos iniciais a se realizar:

Tabela 2 - Total de Investimentos Iniciais

No Atividade Valor (R$)

1 Méquinas e equipamentos 16.523,81

2 Moveis e utensilios 1.919,59

3 Custos para abertura da empresa  1.992,00

4 Capital de Giro 1.961.649,71
Total 1.982.085,11

Fonte: Autoria Propria (2021)

Nos investimentos iniciais, estdo inclusos os custos com: maquinas e equipamentos (no
valor de R$16.523,81), moveis e utensilios (no valor de R$1.919,59), custos para abertura da
empresa (na quantia de R$1.992,00) e o capital de giro (no valor de R$1.982.085,11). Esses
valores somados totalizam a quantia de R$1.982.085,11. A Tabela 3 apresenta a descricdo de

custos para a aquisi¢do de maquinas e equipamentos:

Tabela 3 - Descricdo de aquisicdo de maquinas e equipamentos

N° MATERIAL Qtde Valor Unitério (R$) Total (R$)
1 Computador Completo Intel Core i3 1 R$ 2.249,00 2.249,00
2 Samsung Galaxy A01 32GB 4G Wi-Fi 1 R$ 640,77 640,77

3 Impressora Térmica Néo Fiscal 1 R$ 247,00 247,00
4 Maquineta T3 Mega Stone 1 R$ 322,80 322,80

5 Freezer e Refrigerador Horizontal 546 litros 220V~ 2 R$ 2.639,12 5.278,24
6 Freezer Vertical Brastemp Frost Free 2 R$ 3.893,00 7.786,00

Total 16.523,81
Fonte: Autoria Propria (2021)

Visando o perfeito funcionamento das atividades do estabelecimento é necessaria a
aquisicdo das seguintes maquinas e equipamentos: um computador completo Intel core i3 para
uso com planilhas financeiras, manutencdo das redes sociais do estabelecimento e para efetuar o
registro das vendas, no valor de R$2.249,00, além de uma impressora térmica ndo fiscal, que
custa a quantia de R$247,00.

Outro equipamento indispensavel para o funcionamento do negdcio é um smartphone no

modelo Samsung® Galaxy A0l 32GB 4G Wi-Fi. Através dele, serd feito o atendimento via
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WhatsApp® dos pedidos juntamente com a atualizacdo das redes sociais. A maquineta T3 Mega
Stone serd utilizada para facilitar o recebimento dos pagamentos pelos clientes que optem por
pagar com o cartdo de débito ou crédito, uma unidade deste aparelho custando R$322,80.

Para manter as bebidas na temperatura ideal de consumo serdo necessarios dois (2)
aparelhos tipo freezer vertical da marca Brastemp® com tecnologia Frost Free (no preco de
R$3.893,00 cada, totalizando R$7.786,00) e dois (2) horizontais de 546 litros cada (na quantia
de R$2.639,12 por unidade, totalizando R$5.278,24). A somatdria dos custos com moveis e
equipamentos seria de R$16.523,81 (dados coletados em 2021). A Tabela 4 traré os custos com

moveis e utensilios:

Tabela 4 - Descricdo de mdveis e utensilios

Ne° MATERIAL Qtde Valor Unitario (R$) Total (R$)
1 Ventilador Oscilante De Parede 2 R$ 149,51 299,02
2 Estante De Aco 4 R$ 103,97 415,88
3 Bebedouro Electrolux Bellb Branco Bivolt 1 R$ 399,99 399,99
4 Cadeira /Banqueta Alta Atendimento Balcdo 1 R$ 374,90 374,90
5 Mesa de Escritorio em L Estilo Industrial 1,50mx1,50m 1 R$ 399,90 399,90
6 Lixeira Para Escritério Em Aco Telado - Preto 1 R$ 29,90 29,90

Total 1.919,59
Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Os moveis e utensilios que fardo parte da composicdo do ambiente irdo garantir a
exposicdo de bebidas quentes assim como o funcionamento geral do local. Os itens s&o: dois (2)
Ventiladores Oscilantes De Parede que irdo manter o ambiente mais arejado (o custo unitario do
ventilador ¢ R$149,51, totalizando: R$299,02). Para exposi¢do das bebidas, o0 ambiente contara
com cinco (5) Estantes De A¢o na quantia total de R$415,88, sendo o valor unitario de R$103,97.

O Bebedouro Electrolux Bellb Branco Bivolt serd de uso dos colaboradores e custara
R$399,99, garantindo a qualidade de vida no ambiente de trabalho. A Cadeira /Banqueta Alta
Atendimento Balcdo servira para quem estiver no uso do computador fazendo os lancamentos ou
atualizando as redes sociais do deposito e custard R$374,90.

A Mesa de Escritorio em L Estilo Industrial 1,50mx1,50m servira de apoio para os demais
itens citados anteriormente e ira custar a quantia de R$399,90. Além desse item, foi cotado uma
Lixeira Para Escritorio Em Ac¢o Telado — Preto no valor de R$29,90 que servira para descarte de
residuos produzidos dentro do ambiente (dados coletados em 2021). A Tabela 5 trara os custos

de abertura de uma empresa:
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Tabela 5 - Custos para abertura da empresa

No MATERIAL Qtde Valor Unitario (R$) Total (R$)
1 Cadastro de CNPJe marca 12 166,00 1992,00
Total 1.992,00

Fonte: Autoria Propria (2021).

A partir de dados coletados na empresa RVC Contabilidade, localizada na cidade de
Mossor6/RN os custos de abrir um Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) para uma
empresa com as caracteristicas as quais o depdsito de bebidas esta sendo pensado tem um custo
estimado de R$1.992,00 onde estdo contidos valores do proprio cadastro e custos com
contabilidade para efetuar a abertura (dados coletados em 2021). Na proxima sec¢ao sera mostrada

a projecao de despesas mensais e anuais

4.1.5.2 Projecéo de despesas mensais e anuais

Neste topico é possivel ver os principais custos que incluem a abertura de um comercio
no ramo de comercializacdo de bebidas alcodlicas juntamente com os demais dispéndios para
manter um ambiente funcionando plenamente. A Tabela 6 fard a descri¢do dos custos fixos do

negocio:
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N°  MATERIAL Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total Ano 1
1 Internet 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 1.320,00

2 Pré-labore 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 18.000,00

3 Aluguel 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00

4 INSS 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 990,00

5 ICMS 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 12,00

6 Energia 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00

7 Agua 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00

8 Telefone 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00

Material de

9 limpeza 64,00 64,00 64,00 64,00 256,00

10 Marketing 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
11 t[))aensféersizz 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 1.680,00
12 nggr]:e?l?to 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 2.618,00 31.416,00
13 Férias 872,67 872,67
14 13% salério 550,00 550,00 1.100,00
TOTAL 7.746 7.682 7.682 7.746 7.682 7.682 7.746 7.682 7.682 7.746 8.232 9.104 94.407

Fonte: Autoria Prdpria (2021)



50

O custo estimado com internet é de 110,00 com os pacotes mais basicos oferecidos pelas
empresas que distribuem internet pela cidade. O Pro-Labore foi estipulado uma quantia de
R$1.500,00. Aluguel no valor de 2.500,00 levando em consideracdo a avenida mais
movimentada da cidade. INSS no valor de 82,50. ICMS no valor de R$1,00, custos com energia
no valor de R$400,00 mensal levando-se em consideragéo que terdo dois aparelhos tipo freezer

ligados simultaneamente.

Custos com agua encanada no valor de R$80,00. R$50,00 estimados em um pacote de
telefonia que d& acesso a redes sociais sem gastar franquia de dados. Material de limpeza na
faixa dos R$64,00. Despesas com marketing na faixa dos R$320,00. Custos com manutencao
de conta e demais despesas bancérias ao custo de R$140,00 e com folha de pagamento
R$1.391,50. Férias o valor de R$872,67 no ultimo més do ano e custo com 13° salério de
R$550,00 nos dois Gltimos meses do ano (dados coletados em 2021). A Tabela 7 trard a

projecao das despesas anuais.

Tabela 7 - Projecdo de despesas anuais

Cenarios Pessimista, Realista e Otimista

N° MATERIAL Ano | Ano 11 Ano lll  Ano IV Ano V
1 Internet 1.320,00 1.399,20 1.483,15 1.572,14 1.666,47
2 Pro-labore 18.000,00 19.080,00 20.224,80 21.438,29 22.724,59
3 Aluguel 30.000,00 31.800,00 33.708,00 35.730,48 37.874,31
4 INSS 5% do salario-minimo 990,00  1.049,40 1.112,36 1.179,11 1.249,85
5 ICMS 12,00 12,72 13,48 14,29 15,15
6 Energia 4.800,00 5.088,00 5.393,28 5.716,88 6.059,89
7 Agua 960,00 1.017,60 1.078,66 1.143,38 1.211,98
8 Telefone 600,00 636,00 674,16 714,61 757,49
9 Material de limpeza 256,00 271,36 287,64 304,90 323,19
10 Marketing 2.400,00 500,00 530,00 561,80 595,51
11 Despesas bancérias 1.680,00 1.780,80 1.887,65 2.000,91 2.120,96
12 Folha de pagamento  31.416,00 33.300,96 35.299,02 37.416,96 39.661,98
13 Férias 872,67 925,03 980,53 1.039,36 1.101,72
14 132 salario 1.100,00 1.166,00 1.23596 1.310,12 1.388,72
TOTAL 94.407 98.027  103.909 110.143 116.752

Fonte: Autoria Prdpria (2021).
Ap0s a criagdo dos cenarios, foram projetadas as despesas para 0s cinco primeiros anos
de funcionamento. No primeiro ano, é projetado o gasto de R$94.407,00, sendo incrementado

nos anos seguintes até atingir a marca de R$116.752,00 no quinto ano.



51

4.1.5.3 Depreciacao

A depreciacdo é o célculo da perda de valor por um bem seja por uso, desgaste natural
do item ou por obsolescéncia. Seguindo o que diz a receita federal sobre depreciacdo de
maquinas, equipamentos, moveis e utensilios foi utilizado 10% no calculo. A Tabela 8 mostra

os valores calculados para depreciacao:

Tabela 8 - Depreciacdo (Valida para fins contébeis)

Item % depr % R$
Maquinas e equipamentos  10%  1.652,38
Moveis e utensilios 10% 191,96
total da depreciacéo 1.844,34

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

A depreciacdo de maquinas e equipamentos, moveis e utensilios foi feita levando-se em
consideracdo 10%. Dessa forma, tendo as maquinas e equipamentos o valor total de
R$16.523,81 e 0s moveis e utensilios totalizando R$1.919,59 o valor da depreciacdo sera de
R$1.652,38 e R$191,96 respectivamente. A préxima secdo apresentara o demonstrativo de

resultados.

4.1.5.4 Demonstrativo de resultados

A DRE traz as informaces previstas das operacdes que irdo ocorrer na Adega Black no
periodo dos cinco (5) primeiros anos nos cenarios pessimista, otimista e realista levando em
consideragdo a quantidade de vendas. A Tabela 9 mostrard o cendrio pessimista do
demonstrativo de resultados (DRE):

Tabela 9 - Demonstrativo de Resultados — Cendrio Pessimista

| Anol | Anoll | Anoll | Anolv | AnovV
Receitas Bruta  6.157.800,00 6.773.580,00 7.450.938,00 8.196.031,80 9.015.634,98
CMV 5.790.542,47 6.369.596,72 7.006.556,39 7.707.212,03 8.477.933,23
Lucrobruto ~ 367.257,53 403.98328 444.381,61 488.819,77 537.701,75
Internet 132000 139920 148315 157214  1.66647
Pro-labore 18.000,00  19.080,00 2022480 2143829  22.724,59
Aluguel 30.000,00  31.800,00 3370800 3573048  37.874,31
Energia 480000 508800 539328 571688  6.059,89
Agua 960,00 101760 107866 114338 121198
Telefone 600,00 636,00 674,16 714,61 757,49

Material de limpeza 256,00 271,36 287,64 304,90 323,19
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Marketing 2.400,00 500,00 530,00 561,80 595,51
Despesas bancérias  1.680,00 1.780,80 1.887,65 2.000,91 2.120,96
Folha de pagamento  31.416,00 33.300,96 35.299,02 37.416,96 39.661,98

Férias 872,67 925,03 980,53 1.039,36 1.101,72
132 salério 1.100,00 1.166,00 1.235,96 1.310,12 1.388,72
Total das despesas ~ 93.404,67 96.964,95  102.782,84 108.949,81 115.486,80
INSS 990,00 1.049,40 1.112,36 1.179,11 1.249,85
ICMS 12,00 12,72 13,48 14,29 15,15

Total impostos 1.002,00 1.062,12 1.125,85 1.193,40 1.265,00
Lucro Liquido 272.850,86  305.956,21 340.472,92 378.676,56  420.949,94
Fonte: Autoria Propria (2021)

Para a elaboracdo do cenario pessimista, foram coletadas informacdes de
empreendimentos semelhantes atuantes no mercado, para a correta criacdo de um contexto
negativo de vendas. Desse modo, notamos uma diminui¢do no quantitativo de receita bruta e

de custo médio de vendas perante 0s outros cenarios.

A receita bruta € uma multiplicacdo das informacdes de venda pelo preco das vendas
més a més. Dessa forma, com as vendas a baixo do esperado no cenario realista o lucro liquido
no primeiro ano é R$272.850,86 e demonstra crescimento nos proximos anos. A Tabela 10 trara
0 cendrio realista:

Tabela 10 - Demonstrativo de Resultados - Cenario Realista

Ano | Ano |l Ano 111 Ano IV AnoV
Receitas Bruta ~ 9.607.752,00 10.568.527,20 11.625.379,92 12.787.917,91 14.066.709,70
CMV 8.981.595,48 9.879.755,03 10.867.730,53 11.954.503,58 13.149.953,94
Lucro bruto 626.156,52  688.772,17 757.649,39 833.414,33 916.755,76
Internet 1.320,00 1.399,20 1.483,15 1.572,14 1.666,47
Pro-labore 18.000,00 19.080,00 20.224,80 21.438,29 22.724,59
Aluguel 30.000,00 31.800,00 33.708,00 35.730,48 37.874,31
Energia 4.800,00 5.088,00 5.393,28 5.716,88 6.059,89
Agua 960,00 1.017,60 1.078,66 1.143,38 1.211,98
Telefone 600,00 636,00 674,16 714,61 757,49
Material de limpeza 256,00 271,36 287,64 304,90 323,19
Marketing 2.400,00 500,00 530,00 561,80 595,51
Despesas bancarias 1.680,00 1.780,80 1.887,65 2.000,91 2.120,96
Folha de pagamento  31.416,00 33.300,96 35.299,02 37.416,96 39.661,98
Férias 872,67 366,67 388,67 411,99 436,71
132 salério 1.100,00 1.166,00 1.235,96 1.310,12 1.388,72
Total das despesas ~ 93.404,67 96.406,59 102.190,98 108.322,44 114.821,79
INSS 990,00 1.049,40 1.112,36 1.179,11 1.249,85
ICMS 12,00 12,72 13,48 14,29 15,15

Total impostos 1.002,00 1.062,12 1.125,85 1.193,40 1.265,00
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Lucro Liquido 531.749,85  591.303,47 654.332,56 723.898,49 800.668,97
Fonte: Autoria Propria (2021).

Informacdes coletadas de pessoas que trabalhnam no ramo serviram de base para a
elaboracdo do cenario realista. Dentro do que se espera de saidas durante o ano chegaremos ao
resultado de R$9.607.752,00 com crescimento esperado de 10% nos anos que seguem. O lucro
liquido nesse cenério é de R$531.749,85, ou seja, R$258.898,99 a mais que o lucro liquido no

cenario pessimista. A Tabela 11 trara o cenario otimista quanto ao demonstrativo de resultados:

Tabela 11 - Demonstrativo de Resultados - Cenario Otimista

Ano | Ano 11 Ano Il Ano IV Ano V
Receitas Bruta ~ 12.674.640,00 13.942.104,00 15.336.314,40 16.869.945,84 18.556.940,42
CMvV 11.869.726,44 13.056.699,08 14.362.368,99 15.798.605,89 17.378.466,48
Lucro bruto 804.913,56 885.404,92 973.945,41  1.071.339,95 1.178.473,94
Internet 1.320,00 1.399,20 1.483,15 1.572,14 1.666,47
Pro-labore 18.000,00 19.080,00 20.224,80 21.438,29 22.724,59
Aluguel 30.000,00 31.800,00 33.708,00 35.730,48 37.874,31
Energia 4.800,00 5.088,00 5.393,28 5.716,88 6.059,89
Agua 960,00 1.017,60 1.078,66 1.143,38 1.211,98
Telefone 600,00 636,00 674,16 714,61 757,49
Material de limpeza 256,00 271,36 287,64 304,90 323,19
Marketing 2.400,00 500,00 530,00 561,80 595,51
Despesas bancérias 1.680,00 1.780,80 1.887,65 2.000,91 2.120,96
Folha de pagamento  31.416,00 33.300,96 35.299,02 37.416,96 39.661,98
Férias 872,67 925,03 980,53 1.039,36 1.101,72
132 salério 1.100,00 1.166,00 1.235,96 1.310,12 1.388,72
Total das despesas 93.404,67 96.964,95 102.782,84 108.949,81 115.486,80
INSS 990,00 1.049,40 1.112,36 1.179,11 1.249,85
ICMS 12,00 12,72 13,48 14,29 15,15
Total impostos 1.002,00 1.062,12 1.125,85 1.193,40 1.265,00

Lucro Liquido 710.506,89 787.377,85 870.036,72 961.196,74  1.061.722,14
Fonte: Autoria Propria (2021)

Com base nos dados esperados para as vendas nos cenarios anteriores foi projetado o
otimista. Com receita bruta de R$12.674.640,00 no primeiro ano com crescimento esperado de
10% nos proximos anos. O lucro liquido no primeiro ano desse cenario é de R$710.506,89,
quantia que representa R$178.757,04 a mais que esperado no cenério realista no primeiro ano.

A Tabela 12 a seguir mostra o demonstrativo de fluxo de caixa no cenario pessimista:

4.1.5.5 Demonstrativo De Fluxo De Caixa

O demonstrativo de fluxo de caixa mostra as entradas e saidas estimadas para 0s cinco
(5) primeiros anos da empresa em trés (3) cenarios diferentes: pessimista, realista e otimista. A

Tabela 11 traz o resultado pessimista.
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Tabela 12 - Demonstrativo de Fluxo de Caixa — Cenario Pessimista

Dem. de Fluxo de Caixa Ano | Ano Il Ano 111 Ano IV AnoV
Entradas 6.157.800,00 6.773.580,00 7.450.938,00 8.196.031,80 9.015.634,98
Saidas 5.866.628,93 6.448.291,24 7.091.132,54 7.798.022,70 8.575.352,50

Custos Fixos 91.114,33 94.734,73  100.616,35 106.850,87 113.459,46
Compras 5.773.670,26 6.351.712,18 6.988.671,85 7.689.327,49 8.460.048,69
Depreciagdo 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34

Fluxo de caixa Liquido 291.171,07 325.288,76  359.805,46  398.009,10  440.282,48

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Como pode ser observado na Tabela 12 mesmo em um cenario pessimista, ou seja, com
menos vendas do que se espera, 0 valor de entradas é maior que o de saidas demonstrando
resultado positivo no fluxo. O ano | traz um quantitativo de R$6.157.800,00 de entradas e de
R$5.866.628,93 de saidas correspondendo um saldo de R$559.368,00. A Tabela 13 demonstra

esse mesmo indice em um cenario realista:

Tabela 13 - Demonstrativo de Fluxo de Caixa — Cenario Realista

Dem. de Fluxo de Caixa Ano | Ano 11 Ano Il Ano IV Ano V
Entradas 9.607.752,00 10.568.527,20 11.625.379,92 12.787.917,91 14.066.709,70
Saidas 9.048.384,00 9.948.035,38 10.941.859,00 12.034.831,06 13.236.852,37
Custos Fixos 91.114,33 94.176,37 100.024,49 106.223,50 112.794,45
Compras 8.955.425,33 9.852.014,67 10.839.990,17 11.926.763,22 13.122.213,58
Depreciagdo 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34

Fluxo de caixa Liquido  559.368,00  620.491,82 683.520,92 753.086,85 829.857,33

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Conforme visto, o quantitativo de entradas esperado num cendrio realista é de
R$9.607.752,00 contra R$9.048.384,00 equivalentes as saidas no primeiro ano representando
uma diferenca de R$559.368,00 e mantem-se positivo nos quatro anos que seguem. A Tabela
14 traz 0 DFC no melhor cenario possivel esperado, o otimista:



55

Tabela 14 - Demonstrativo de Fluxo de Caixa — Cenério Otimista

Dem. de Fluxo de Caixa Ano | Ano Il Ano I Ano IV AnoV
Entradas 12.674.640,00 13.942.104,00 15.336.314,40 16.869.945,84 18.556.940,42
Saidas 11.928.099,66 13.116.617,57 14.428.169,11 15.870.640,53 17.457.109,71

Custos Fixos 91.114,33 94.734,73 100.616,35 106.850,87 113.459,46
Compras 11.835.140,99 13.020.038,51 14.325.708,42 15.761.945,31 17.341.805,90
Depreciacéo 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34 1.844,34

Fluxo de caixa Liquido  746.540,34 825.486,43 908.145,29 999.305,31  1.099.830,72

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

O contexto positivo visto na Tabela 14 expressa um total de R$12.674.640,00 em
entradas contra o valor de R$11.928.099,66 em saidas, totalizando uma diferenca de
R$746.540,40 em saldo positivo. O préximo tdpico explana sobre o ponto de equilibrio

estimado para o empreendimento:

4.1.5.6 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é um indicativo de em qual momento receitas e despesas se
igualam. A formula que sera utilizada para calcular o ponto de equilibrio é:
CF
1-CV%
Para o célculo do ponto de equilibrio sera levado em consideracdo os cenarios otimista

RV =

e realista. A Tabela 15 mostra o ponto de equilibrio do negdcio no cenério otimista:

Tabela 15 - Ponto de Equilibrio — Cenério Otimista

Descricdo Ano | Ano Il Anolll  Ano IV AnoV

Ponto de equilibrio (RV) 54.212,83 56.291,69 59.669,19 63.249,34 67.044,30
Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Para o primeiro ano de funcionamento do empreendimento o ponto de equilibrio sera
R$54.212,83 sendo um valor crescente nos anos seguintes chegando a quantia de R$67.044,30

no ano cinco (5). O Ponto de equilibrio no Cenario Realista sera apresentado na Tabela 16:
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Tabela 16 - Ponto de Equilibrio — Cenario Realista

Descricdo Ano | Ano 11 Ano Il Ano IV AnoV

Ponto de equilibrio (RV) 53.943,24 55.692,68 59.034,24 62.576,29 66.330,87
Fonte: Autoria Propria (2021)

Quanto ao cenério realista o ponto de equilibrio no primeiro ano de funcionamento do
negocio sera de R$53.943,24 sendo R$269,59 a menos que 0 mesmo ano no cenario otimista e
chegando ao montante de R$66.330,87 no quinto ano de funcionamento. A préxima fase do

projeto sera a analise da viabilidade econdmico-financeira do negdcio:

4.1.5.7 Viabilidade Econdmico-Financeira

A viabilidade econémico-financeira é calculada levando em consideracdo o custo médio

ponderado de capital, que pode ser descoberto através da seguinte formula:

CMPC = (w; X 1))+ (W; X1) + (Ws X73.)

Onde

wi = participacdo do capital de terceiros de longo prazo na estrutura de capital;
wp =participacao das acOes preferenciais na estrutura de capital,

ws = participacdo do capital proprio na estrutura de capital;

ri = custo do capital de terceiros;

rp = custo das acgdes preferenciais;

rr = custo dos lucros retidos;

Desse modo:

(1.972.0i3(!)3(,)11 X 7) + (01300) + (10.01%%>< 8)
10.000 + 1.972.085,11

CMPC =

_ 138.045,95 + 800

CMPC = 1.982.085,11
— 138.845,95
©1.982.085,11

CMPC = 0,070 = 7%

O indice Payback mostra 0 tempo necessario para que se obtenha o retorno total do valor

investido na abertura do comercio. Desse modo, foi calculado o Payback descontado nos
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cenarios realista e otimista. A Tabela 17 exibe o Payback descontado levando em consideracao

0 cenario realista:

Tabela 17 - Payback Descontado — Cenério Realista

Realista
Descricio VP Saldo

Investimento Inicial -1.982.085,11

Ano | 550.368,00 522.773,83 - 1.459.311,28
3 Ano 11 620.491,82 541.961,59 -  917.349,69
g - Ano 11 683.520,92 557.956,68 -  359.393,01
Z Ano IV 753.086,85 574.526,35 215.133,34
Ano V 829.857,33 591.676,81  806.810,15
Payback descontado 3,63

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Como visto, considerando os numeros de venda que se espera quanto ao cenario realista
o0 Payback do deposito de bebidas é aproximadamente trés (3) anos e sete (7) meses. A Tabela

18 expbe 0 mesmo indice no cenério Otimista:

Tabela 18 - Payback Descontado — Cenério Otimista

Otimista
Descricdo VP Saldo
Investimento Inicial -1.982.085,11

Ano | 746.540,34 697.701,26 - 1.284.383,86
Ano Il 825.486,43 721.011,81 - 563.372,04
Ano Il 908.145,29 741.317,08  177.945,03
Ano IV 999.305,31 762.365,24  940.310,27
AnoV 1.099.830,72 784.164,10 1.724.474,37

Payback descontado 2,76

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Desse modo, apos calcular o Payback em um cenario otimista vemos que o retorno do
negocio se dara em aproximadamente dois (2) anos e oito (8) meses. A Tabela 19 mostrara o
Valor Presente Liquido (VPL) nos cenarios realista e otimista:

Tabela 19 - Valor Presente Liquido — Cenario Realista

Cenario Realista

Descricdo Flcx
Investimento Inicial -1.982.085,11

Ano | 559.368,00 522.773,83
Ano Il 620.491,82 541.961,59
Ano 11 683.520,92 557.956,68
Ano IV 753.086,85 574.526,35
Ano V 829.857,33 591.676,81

VPL 806.810,15

Fonte: Autoria Prdpria (2021)
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Levando em conta que o Valor Presente Liquido (VPL) é um indicativo do projeto no
periodo de tempo analisado nota-se que levando em consideracdo um cenario realista o VPL
assume um valor de R$806.810,15. Na Tabela 20 a seguir veremos o quantitativo do VVPL no

cenario otimista:
Tabela 20 - Valor Presente Liquido — Cenario Otimista

Cenario Otimista
Descricdo FICX

Investimento Inicial -1.982.085,11

Ano | 746.540,34  697.701,26
Ano Il 825.486,43  721.011,81
Ano 11 908.145,29  741.317,08
Ano IV 999.305,31  762.365,24
AnoV 1.099.830,72  784.164,10
VPL 1.724.474,37

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

O Valor Presente Liquido (VPL) para o cenario otimista foi o montante de
R$1.724.474,37, ou seja, R$917.664,22 a mais que 0 mesmo indice no cenario realista. Dessa
forma, tanto nos cenarios realista como otimista vemos que o valor do indice foi positivo, o que
significa que o investimento é vidvel nesses cendarios. Nas Tabelas 20 e 21 podemos observar

consecutivamente a Taxa Interna de Retorno (TIR) nos cenérios realista e otimista:

Tabela 21 - Taxa Interna de Retorno (TIR) — Cenério Realista

Cenario Realista

Descricdo FLCX
Investimento Inicial -1.982.085,11
Ano | 559.368,00 522.773,83
Ano Il 620.491,82 541.961,59
Ano 11 683.520,92 557.956,68
Ano IV 753.086,85 574.526,35
Ano V 829.857,33 591.676,81
TIR 12%

Fonte: Autoria Prdpria (2021)

Levando em consideracdo que a taxa de capital é 7% e a Taxa Interna de Retorno no
cenario realista foi 12%. Como a taxa interna de retorno € maior que o custo médio ponderado

de capital o projeto € aprovado. A Tabela 22 a seguir mostra a TIR no cenario otimista:

Tabela 22 - Taxa Interna de Retorno (TIR) — Cenario Otimista

Cenario Otimista
Descricdo FLCX

Investimento Inicial -1.982.085,11
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Ano | 746.540,34  697.701,26
Ano Il 825.486,43  721.011,81
Ano 1l 908.145,29  741.317,08
Ano IV 999.305,31  762.365,24
AnoV 1.099.830,72 784.164,10
TIR 25%

Fonte: Autoria Propria (2021)

Se no cenario realista a Taxa Interna de Retorno ja indicava a aprovacao do projeto no
otimista néo seria diferente. O cenario otimista traz a TIR de 25% valor muito acima da taxa de
capital que é 7% apontando aprovacdo do projeto. Na etapa seguinte é exposta a avaliacdo do
plano.

4.2 AVALIACAO DO PLANO

Nessa etapa do plano de negdcios serd apresentado a avaliacdo do plano. O objetivo do
trabalho ¢ “Elaborar um plano de negocios seguido de uma anélise de viabilidade econdmica
financeira de um negocio no ramo de comercializa¢do de bebidas alcoodlicas no municipio de

Mossord/RN”. Dito isso, a seguir serd apresentada a analise do plano.

4.2.1 Andlise do plano

De acordo com os indices analisados no plano foi possivel perceber a viabilidade do
empreendimento. O Valor Presente Liquido (VPL) foi positivo tanto no cenario realista quanto
no cendrio otimista demonstrando viabilidade do projeto em ambos os cendrios. A Taxa Interna
de Retorno (TIR) ficou em 12% no cenério realista e 26% no otimista, valor muito acima dos

7% da taxa de capital. Na secdo seguinte serdo apresentadas as consideracdes finais da pesquisa.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Empreender ¢ um ato que traz grande autorrealizacdo tendo em vista que o0s
empreendedores de sucesso sempre conseguem alinhar trabalho e prazer. Os empreendedores
sdo pessoas apaixonadas pelo que fazem e estdo em busca de deixar um legado proprio e para
isso dedicam-se em tempo integral para bater suas metas e objetivos.

As pequenas empresas nascem a partir do momento onde o empreendedor observa uma
necessidade a ser suprida. Essa observacdo se da pelo fato de eles terem uma percepgéo
diferenciada ao enxergarem o mercado com uma ética que foge a da maioria. Somado a isso,
os dados do GEM (Global Entrepreneurship Monitor) mostram uma tendencia crescente na
percepcao do brasileiro quanto a enxergar oportunidades de empreender.

O plano de negdcio é uma ferramenta de grande importancia na méao do administrador,
pois com ele é possivel fazer uma analise de ambiente e dos fatores que irdo compor o futuro
negocio. Nele é expresso todas as caracteristicas do negocio desde as informacdes iniciais como
nome e localizacdo até dados mais complexos como plano de marketing e planejamento
financeiro.

O topico aspectos do mercado traz as informac6es do publico-alvo, com a clientela que
sera pessoas maiores de dezoito anos que consumam bebida alcoolica. Segue com
caracteristicas dos concorrentes e sobre o relacionamento que a empresa espera ter com eles.
Quanto aos fornecedores o topico traz informacdes sobre distribuidores de bebidas.

O plano de marketing traz a analise SWOT, mostrando os principais pontos fortes,
fracos, oportunidades e ameacas que cercam 0 empreendimento na visdo do idealizador.
Seguindo o plano de marketing, vemos o0s 4 p’s com informag@es de produto, preco, praca e
promogéo.

O plano operacional é desenvolvido no intuito de tragar 0s processos que irdo acontecer
dentro do empreendimento desde a aquisi¢cdo da mercadoria ao envio da pesquisa de satisfagdo
que sera enviada aos clientes ap6s o ato da compra passando pela exposi¢do da mercadoria,
venda e cadastro do cliente. O tdpico arranjo fisico que mostra a disposi¢cdo dos moveis e
utensilios que fardo parte do ambiente.

O proximo topico do trabalho é o plano financeiro. Nele vé-se a analise financeira do

empreendimento iniciando com o investimento inicial que traz o somatério de maquinas e
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equipamentos, moveis e utensilios, custos para abertura da empresa e capital de giro. O tdpico
seguinte exple a projecdo de despesas mensais e anuais, seguindo com a depreciacdo e 0
demonstrativo de resultados e de fluxo de caixa e ponto de equilibrio. Apds isso o trabalho

exibe indices de viabilidade econ6mico-financeira.
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5.1 SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Tendo em vista as limitacOes trazidas pela pandemia da COVID-19, recomenda-se para
trabalhos futuros um aprofundamento da pesquisa de mercado afim de conhecer melhor as
preferéncias dos futuros clientes em potencial. Tal aprofundamento nédo foi possivel devido as
medidas de distanciamento social adotadas.
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