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RESUMO

O SEBRAE € uma instituicdo em que um de seus objetivos é orientar o micro e
pequeno empreendedor que deseja abrir um novo negocio. Considerado como o modelo de
negocios completo para planejar a abertura de um novo empreendimento, o plano de

negdcios pode ser elaborado através de uma cartilha indicada pelo Sebrae.

No entanto, ao fazer uma avaliacdo desse plano de negdcios através de um
comparativo com outro plano de negdcios de um tedrico pode aumentar a credibilidade
desse plano do Sebrae. Dito isso, 0 objetivo desse estudo é avaliar o plano de negocios do
SEBRAE comparado a literatura de José Dornelas que de acordo com a FAPESP (Fundacéo
de Amparo a Pesquisa do Estado de S&o Paulo) é considerado um especialista em

empreendedorismo e plano de negdécios.

Trata-se de um estudo descritivo com uma abordagem qualitativa. Para isso, foram
selecionados livros sobre empreendedorismos, 2 artigos publicados e 1 cartilha sobre a
elaboracdo do plano de negdcios para micro e pequenas empresas. No entanto, foram
utilizados somente 4 livros, 2 artigos e lcartilha por estarem mais intimos ao objetivo do

estudo.

O resultado obtido nessa pesquisa mostra um plano atrativo para empreendedores
que deseja um negdcio viavel e que estd vinculado aos procedimentos adotados, com isso

essa analise ndo deve ser generalizada.

Palavra-Chave: Empreendedorismo, Plano de negdcios. Pesquisa Bibliografica.



ABSTRACT

The Sebrae is an institution in which oneof his objectives is to orientate the microand
small entrepreneur who wants to opena new business.When was considered as the complete
model of business to plan the opening of anew undertaking, the business plan can beprepare
d through a primer indicated bythe Sebrae.

However, while doing anevaluation of this business plan through a comparative one
with another business plan of a theoretician it can increase the credibility of this plan of
the Sebrae. I dictate that, the objective of this study s to value the business plan of the
SEBRAE likened to literature of José Dornelas who in accordance with the FAPESP
(Foundation of Support to the Inquiry of the State of Sao Paulo) is considered a specialist in
empreendedorismo and business plan.

It is the question of a descriptive studywith a qualitative approach. For that,  books
were  selected on  empreendedorismos, 2 published articles  and 1 primer on the

preparation of the business plan for micro and small enterprises. However, 4 books,
2 articles were used only and 1cartilha because of being more intimate to the objective of
the study.

The result obtained in this inquiry shows an attractive plan for entrepreneurs that
wants a viable business and that is linked to the adopted proceedings,

with that this analysis must not be generalized.

Key-Word: Empreendedorismo. Business Plan. Bibliographical Inquiry.
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1. INTRODUCAO

A presente pesquisa tem como finalidade avaliar o plano de negécios do Sebrae
comparado a literatura de José Dornelas. O tema empreendedorismo, apesar de ser
fortemente atual no Brasil é acompanhado de desafios para aqueles que o colocam em
pratica, entre esses desafios, a falta ou deficiéncia de planejamento e auséncia de crédito
(SEBRAE, 20186).

O SEBRAE é uma instituicio que presta apoio em conhecimento para
empreendedores. Em sua cartilha publicada em 2013 “como elaborar um plano de negdcios
para micro e pequenos empreendedores”, ela busca orientar através do passo a passo como

uma empresa deve se planejar para sua abertura.

Com o objetivo de fazer uma avaliagdo do plano de negdcios elaborado pela
instituicdo para futuros empreendedores comparado ao plano de negdcios de acordo com
José Dornelas, ¢ que esse estudo foi elaborado. Para isso, foi realizada uma anélise

bibliogréafica.

Como o plano de neg6cios do Sebrae foi elaborado em 2013, com excecdo de
Dolabela que publicou “O Segredo de Luiza” em 1999, onde, foi utilizado somente para
conceituar alguns tépicos, esse estudo tem uma bibliografia baseada em publicacdes depois
de 2013.

Diante disso, é possivel afirmar que essa pesquisa tem o objetivo de avaliar as etapas
do plano de negdcios de acordo com a literatura de José Dornelas, apresentar os itens de
cada etapa do plano de negdcios proposto pelo Sebrae, analisar o comparativo de cada etapa
dos dois planos de negdcios do Sebrae e de José Dornelas, avaliar o plano de negocios do
Sebrae comparado ao plano de negocios de José Dornelas.

Esse trabalho foi dividido da seguinte maneira: no primeiro capitulo é apresentado a
introducdo da pesquisa, em seguida a justificativa, a situacdo problematica e o problema, o
objetivo geral e os objetivos especificos. O segundo capitulo é formado pela fundamentacéo
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tedrica que traz em seu contexto o empreendedorismo, o planejamento e seus tipos e
processos, o plano de negocios de acordo com o Sebrae e o plano de negdcios segundo a
literatura de Dornelas. No terceiro capitulo transparece a metodologia que é formada pelo
nivel da pesquisa, o delineamento da pesquisa e a selecdo bibliografica e a avaliagdo. O
resultado da pesquisa vem classificado como o quarto capitulo comparando etapa por etapa.
E por fim, o quinto capitulo apresenta a concluséo do estudo e as suas sugestoes.

1.1 Justificativa

Segundo Lakatos & Marconi (2003, p. 219) a justificativa “consiste numa exposi¢ao
sucinta, porém completa, das raz6es de ordem tedrica e dos motivos de ordem préatica que
tornam importante a realizacdo da pesquisa”. Dito isso, a justificativa deve indicar a resposta

de forma curta, porém, clara em relacdo ao problema que motiva a criacdo da pesquisa.

Gragas as variagOes existentes no ambiente externo e interno que uma empresa
enfrenta, ela tem a tarefa de avaliar nesses ambientes os risco que influenciam na sua gestao.
Para os futuros empreendedores esse dever ndo € diferente, pois exige um tipo especifico de
estratégia. Sendo assim, inconcebivel iniciar um negocio sem um plano (MANHANI &
FERREIRA, 2008).

Uma das variacOes externas que o empreendedor deve avaliar € a aceitacdo do
mercado em relacdo ao novo negdcio, caso seja um resultado positivo, 0 empreendedor
analisard a viabilidade da ideia e da oportunidade através de uma técnica denominada de
plano de negdcios (BAGGTO, 2014).

Na montagem e na elaboracdo do plano de negdcios, o empreendedor podera contar
com ferramentas e com obras especializadas, entre as ferramentas existes o software do
plano de negocios do Sebrae, que € descrito em um passo a passo elaborado em 2013, ja
entre as obras, “plano de negodcios: seu guia definitivo” de José Carlos Assis Dornelas,
“Inovacdo em Modelos de Negocios — Business Model Generation” de Alexander
Osterwalder e “O Segredo de Luisa”, escrito pelo professor ¢ consultor Fernando Dolabela.
(REVISTA EXAME, 2015).
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Com o objetivo de avaliar a ferramenta do Sebrae comparado a uma dessas obras é
que esse estudo se fundamenta, pois a especializacdo desses autores é certificada de acordo
com a revista Exame, uma das revista mais respeitadas em negocios no Brasil do grupo

Abril.com.

No entanto, a obra de Alexander Osterwalder € um modelo de plano de negdcios
muito inicial, ndo avaliando assim a complexidade de um negocio. A obra de Fernando
Dolabela foi publicado em 1999, sendo ele antiquado quando comparado a ferramenta do
Sebrae lancado em 2013. J& a obra de José Carlos de Assis Dornelas, além de ser robusta foi
publicada em 2011, com isso, esse estudo acredita que o autor € o mais adequando para fazer
tal comparativo, que além desse livro, apresenta diversas publica¢fes que engloba o tema

empreendedorismo e que sdo consideradas atualizadas.

Dito isso, esse estudo se justifica pela necessidade de avaliar a ferramenta do plano
de negdcios do Sebrae comparado a algumas obras publicadas pelo autor José Dornelas,
onde, através dessa pesquisa, 0 empreendedor podera avaliar a complexidade, objetividade e
clareza que o plano do Sebrae apresenta para um negécio viavel de forma social e

econdmica.

1.2 Situacdo Problematica

Inserido no processo de empreender, o plano de negdcios é uma ferramenta
importante para o empreendedor que deseja encontrar a viabilidade de um negdcio em que
tem o objetivo de diminuir as incertezas, ordenar as ideias, avaliar a viabilidade, orientar na

expansdo e no apoio a gestdo empresarial (SEBRAE, 2016).

Para facilitar o acesso ao plano de negocios o Sebrae disponibiliza em seu site uma
cartilha que mostra 0 passo a passo para sua elaboracdo, nele o empreendedor podera
planejar todas as etapas que um negdcios precisa ter para ser viavel de acordo com a

instituicao.

No entanto, saber se o plano de neg6cios do Sebrae é bem estruturado de acordo com

cada etapa e cada item, quando comparado a uma visdo diferente do que seja necessario de
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acordo com uma bibliografia fundamentada por um especialista em empreendedorismo € o

que faz a criagdo de determinado problema.

Dentro dessa premissa vislumbrou-se a necessidade de comparar o plano de negdcio
do SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio ao Empreendedorismo) com a literatura de José
Dornelas, em que expde sobre cada etapa e por que é um plano de negécios bem elaborado,

assim foi formulada a seguinte questao:

E possivel avaliar o plano de negdcios do Sebrae comparado a literatura de Dornelas?

1.3 Objetivo da Pesquisa

Segundo Lakatos& Marconi (2003, p. 218) “A especificacdo do objetivo de uma
pesquisa responde as questdes para qué? e para quem?”. Em rela¢do a citagdo dos autores

podemos entender que 0s objetivos devem trazer uma resposta a situacdo problematica.

Tornando mais profundo o fato a ser analisado, citam-se os pontos a serem estudados
por meio do objetivo geral e dos objetivos especificos:

1.3.1 Objetivo Geral

Avaliar o plano de negocios do Sebrae comparando a literatura de Dornelas.

1.3.3 Objetivo Especifico

a) Avaliar as etapas do plano de negdcios de acordo com a literatura de José Dornelas;

b) Apresentar os itens de cada etapa do plano de negdcios proposto pelo Sebrae;

c) Analisar o comparativo de cada etapa dos dois planos de negécios do Sebrae e de José
Dornelas;

d) Avaliar o plano de negdcios do Sebrae comparado ao plano de negécios de José Dornelas.
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2. FUNDAMENTAGCAO TEORICA

A Fundamentacao tedrica tem como objetivo indicar diversos conceitos referentes ao
assunto ao qual foi escolhido, trazendo como base de estudo os artigos, bibliografias e
trabalhos escritos publicados. Dando como acréscimo um maior conhecimento para o
entendimento no que se diz respeito a0 empreendedorismo e planejamento com énfase no

plano de negaocio.

Nessa parte do estudo, sdo colocados os tdpicos dos quais serdo utilizados para
responder ao problema da pesquisa, entre eles estdo: o empreendedorismo, que relata sua
importancia e seu conceito aos olhos de pesquisadores e do SEBRAE; O planejamento, que
é apresentado com seu conceito, sua importancia, seus tipos de planejamento e o processo do
planejamento estratégico tanto para o Sebrae quanto para teoria e; O plano de negdcios que
expbe sua importancia, seu conceito, sua estrutura e todas as etapas através da teoria e do
SEBRAE (2013).

2.1 Empreendedorismo

O empreendedorismo nos ultimos seis anos tem ganhado bastante destaque na
economia mundial e principalmente no Brasil. Conhecer o mercado ao qual deseja abrir seu

negocio é o principal fator para um empreendimento de sucesso.

De acordo com a necessidade do mercado ao qual o empreendedor deseja inserir seu
negocio, ele tera que ter iniciativa para criar um negocio e paixao pelo que faz, utilizar os
recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente social e econémico onde

vive e aceitar assumir os riscos e possibilidades de fracassar (DORNELAS, 2001).

Drucker (2001, p. 34) explica que “o empreendedor sempre esta buscando mudanga,

reage a ela, e a explora como sendo uma oportunidade”.

Para um empreendimento de sucesso o seu criador terd desafios antes e durante o seu

projeto, entre eles existe a criagcdo do planejamento que é de fundamental importancia, pois,
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apos enxergar uma oportunidade de negdcio é necessario um planejamento para reduzir
determinados riscos (SEBRAE/BA, 2009).

Com isso, € possivel entender que o empreendedorismo € uma agéo social ao qual o
individuo autodenominado empreendedor destréi a ordem econémica existente pela
introducdo de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizacdo ou
pela exploracdo de novos recursos e matérias (SCHUMPETER 1949 apud DORNELAS,
2001, p.37).

Levando em consideracgdo todo o conceito e visdo da teoria sobre empreendedorismo,
passamos a entender que para uma empresa ter sucesso € necessario além de disciplina e
visdo de mercado um bom planejamento, com isso, é de absoluta importancia que
entendéssemos sobre o planejamento e suas etapas, logo em seguida da inicio ao ponto de
vista da teoria sobre o plano de negdcio que seria uma das ferramentas cruciais do

planejamento estratégico e o propdsito de nosso estudo.

2.2 Planejamento

De acordo com Sobral & Peci (2008), “O planejamento ¢ a fun¢do da administragdo
responsavel pela definicdo dos objetivos da organizacdo e pela concepgdo de planos que

integram e coordenam suas atividades”.

Para Kotler E Armstrong (2014) “Toda empresa deve encontrar 0 plano para
sobrevivéncia e crescimento em longo prazo que faca mais sentido tendo em vista sua

situacdo, suas oportunidades, seus objetivos e seus recursos especificos”.

Com o objetivo de formular de acordo com Mintzberg (2004), o planejamento
integra decisdes através de um procedimento formal para produzir um resultado articulado
na forma de um sistema, para isso se faz necessario a decomposicdo, articulacdo e

racionalizacdo da organizacao.

Para os autores o planejamento € uma das func¢Bes da administragdo a qual ira definir

planos para alcangar os objetivos de acordo com o tempo, seja ele de curto, médio ou ao
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longo prazo e que integra um conjunto de decisdes que serdo tomadas de acordo com o nivel
do qual seja necessario a tomada de decisao.

Independentemente do nivel hierarquico dentro da organizacdo o planejamento é
necessario, no entanto, a diferenca entre um e outro é como a organizagao € vista de acordo
com cada um e o prazo que se é possivel fazer planejamento. Com isso, para cada area, seja
ela operacional, tatica e estratégica € de extrema importancia que cada etapa detalhe um
plano de acordo com a sua funcdo (SOBRAL & PECI, 2013).

Sdo existentes trés tipos de planejamento que vai de acordo com o nivel hierarquico,

como mostra Oliveira (2006) em sua piramide ilustrativa:

Figura 01. Os Niveis do Planejamento

Nivel Estratégico- Planejamento Estratégico

Nivel Téatico- Planejamento Tatico

Nivel Operacional- Planejamento Operacional

Fonte: (adaptado) OLIVEIRA (2006)

2.2.1 Tipos de Planejamento

a) Planejamento Estratégico

Para Oliveira (2006), o planejamento estratégico ¢ conceituado como “um processo

administrativo que possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa,

com vista em obter um nivel de otimizagéo na relagdo da empresa com seu ambiente”.
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Quando a estratégia passa a ser um conjunto integrado e coordenado de
compromissos e acOes definido para explorar competéncias essenciais e obter vantagem
competitiva ela também exerce a funcdo de implementar essa vantagem a qual 0s
concorrentes ndo conseguiram copiar (HITT, RELAND &HOSKISSON, 2008).

Dentro do mercado ao qual est& inserido o gestor devera analisar seus ambientes e
tracar objetivos para criar valor onde devera considera sua estrutura e levar em conta seus
stakeholders, em especial seus concorrentes, para isso se faz necessarios planos estratégicos

ao longo prazo.

Andion & Fava (2002, p. 28), alertam que “é importante que o0s gestores
conhegam bem cada um dos elementos do planejamento e suas func@es, assim
como as mudangas que estdo ocorrendo no contexto competitivo, as quais estéo
influenciando na propria pratica do planejamento e langando alguns desafios para a

sua gestdo nas empresas”.

De acordo com Sobral & Peci (2013, p. 134), “Os planos estratégicos se referem a
organizacdo como um todo, cobrem decisdes sobre objetivos e estratégias de longo prazo e
servem de base aos planos taticos e operacionais, onde esse tipo de plano tem forte

orientagdo externa”.

Levando em consideracdo essas possiveis mudancas, BARNEY & HESTERLEY
(2007), observa o planejamento estratégico como um grande desafio de ser previsto,
passando a estratégia de uma empresa a se tornar apenas uma teoria. No entanto para o autor
é possivel reduzir esses riscos escolhendo a estratégia correta para organizacdo de forma

cuidadosa e sistematica, aléem de acompanhar o processo de administracdo estratégica.
b) Planejamento Tético
No nivel organizacional, o planejamento tatico esta alocado na parte intermediaria

estrutura hierarquica empresarial, sendo ele, responsavel pela ligacdo da parte superior com

a parte inferior, como ilustra a figura 01 (Os Niveis de Planejamento).
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Sobral & Peci, (2013) relatam que, “Os planos taticos traduzem os objetivos gerais
em objetivos especificos de uma unidade da organizacdo geral para uma area funcional,

como marketing ou recursos humanos”.

Os gerentes recebem as decisdes globais tomadas no nivel institucional e as
transformam em programas de acdo para o nivel operacional, possuindo assim uma visao
tatica e orientada para sua unidade de negdcios, seja ele operacional, financeiro, comercial
ou recursos humanos (CHIAVENATO, 2005).

c¢) Planejamento Operacional

De acordo com Sobral & Peci, (2013), “Os planos operacionais identificam 0s
procedimentos e processos especificos requeridos nos niveis mais operacionais da
organizagdo, que também contribuiram para sustentar as atividades dos planos taticos e

estratégicos”.

Ja para Moreira, (2012), “O planejamento e a tomada de decisdes
operacionais tém lugar nas operagdes produtivas, envolvem curtos horizontes de
tempo e riscos relativamente menores. Tarefas rotineiras como a alocagéo de carga
aos departamentos produtivos e a programacdo da producdo sdo exemplos, assim

como o controle de estoques”.

E no planejamento operacional em que onde serdo colocados em prética todos 0s
objetivos, antes elaborados pela cupula organizacional e traduzidos pela geréncia, com o
foco na elaboracdo dos produtos e todas as suas varidveis, como o tempo de producéo e suas
etapas. Seu administrador recebe 0 nome de supervisor pois tem um contato direto coma a
execucdo ou operacdo, realizada pelos funcionarios ndo-administrativos (CHIAVENATO,
2005).

2.2.3 Processo de Administracao Estratégica

BARNEY & HESTERLEY (2007), “O processo de administracdo estratégica & um

conjunto sequencial de analises e escolhas que podem aumentar a probabilidade de que uma
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empresa escolherd uma boa estratégia, isso €, uma estratégia que gere vantagem

competitivas”. Para ilustrar melhor o processo administrativo estratégico segue a Figura 02;

Figura 02. Processo Administrativo Estratégico

Analise
Externa

Missdo B Objetivos Escolha = Implementacao »Vantagem
Analise ~/ Estratégica  Estratégica Competitiva
Interna

Fonte: (adaptado) BARNEY & HESTERLEY (2007)

Na figura acima, é demonstrado todo processo administrativo estratégico que comeca
por uma missdo, que € o que empresa deseja alcancar quando for abrir o seu negécios; em
seguida, deve ser expostos 0s objetivos que pretende conseguir; a analise do ambiente
interno e externo que ird influenciar na escolha da estratégia adequada; baseado nisso, a
implementacdo dessa estratégia e as vantagens que acredita realizar com relagcdo aos
concorrentes ap6s completar esse parte do processo.

Para Hitt, Reland & Hoskisson (2008), “O processo de administracdo estratégica é o
conjunto completo de compromissos, decisdes e acGes necessarios para que a empresa

obtenha vantagem competitiva e retornos acima da média”.

Com o objetivo de obter retorno através do planejamento estratégico é que o
empreendedor deve passar por todo processo para evitar riscos ao negocio antes mesmo de
iniciar o investimento. Dito isso, foi criado um plano base para aquele futuro empreendedor
que deseja planejar todos os setores e atividades que a empresa ira atuar e onde podera fazer
um estudo prevendo as necessidades do mercado. Pensando nisso foi criado o plano de

negocios.
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2.3 Plano De Negocios

Ao encontrar uma oportunidade de negdcios muitas pessoas ndo percebem e quando
percebem ndo sabem por onde devem comecar, por isso ter dinheiro ndo é o suficiente para
comegar um negdcio, isso exige dedicacao, paciéncia, visao empreendedora e por fim o mais

importante, conhecimento em gestao e planejamento.

Os empreendedores que buscam instrumentos para evitar riscos e incertezas no
futuro podem obter modelos de planejamento para seu negécio. Com o objetivo de ndo so6

manter seu investimento, mas poder ter lucro.

Antes de fazer um plano de negdcios o futuro empreendedor s6 tem uma ideia de que
para se tornar algo que possa ser atrativo aos olhos dos investidores é indispensavel que seja
um negdcio com grande potencial para que der certo levando em conta seus devidos riscos
(DORNELAS; TIMMONS e SPIELLI, 2010).

Em nosso estudo, o plano de negdcio é a ferramenta que iremos utilizar para
demonstrar a sua importancia ao articular cuidadosamente todo o processo da abertura de
um start-up (pequena empresa rentavel) avaliando suas etapas e a eficiéncia em que o
modelo pode oferecer ao empreendedor. Gracas a sua imprescindibilidade para nossa

pesquisa, apresentaremos o seu conceito na visdo de alguns autores.

De acordo com o SEBRAE (2009) “Um plano de negécios é um documento que
descreve quais 0s objetivos de um negocio e quais passos devem ser dados para que esses

objetivos sejam alcancados, diminuindo 0s riscos e as incertezas”.

Segundo Dornelas (2011), “O plano de negocios ¢ um documento utilizado para
planejar um empreendimento ou unidade de negdcios, em estagio inicial ou ndo, com o

proposito de definir e delinear sua estratégia de atuagdo para o futuro”.

O plano de negdcio € o documento mais importante para o empreendedor no estagio

inicial em que o0 ajuda a sustentar a perspectiva sobre o que necessita ser realizado e é onde
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também sdo descritos todos os elementos externos e internos relevantes (HISRICH;
PETERS e SHEPHERD, 2014).

Para criar um plano de negdcio é importante compreender que ele ndo é apenas um
documento escrito, mas um guia detalhado para conversdo de suas ideias e de sua visdo em
um negdcio real e em funcionamento (BARON e SHANE, 2016).

O plano de negdcio que busca revelar o potencial da empresa para quem deseja
investir deve agregar valor para seu cliente atendendo assim uma necessidade, solucionar
possiveis problemas, ter fortes caracteristicas de mercado, conter margens e rentabilidade e
por fim familiarizar os fundadores e a equipe em termos como o equilibrio fundamental
entre o risco e a recompensa (DORNELAS, 2010).

De acordo com os autores acima selecionados, o plano de negécios é um documento
ou declaracdo escrita que descreve os elementos do ambiente e através dos objetivos da
empresa busca detalhadamente revelar seu potencial avaliando os riscos e recompensas,

fazendo assim, projecdes em relacéo ao futuro.

Para fazer um comparativo entre o plano de negdcios exposto pela teoria e 0 outro
proposto pelo SEBRAE (2013) entenderemos como cada um explica as etapas do plano de

negocios, formando assim, uma estrutura.

2.4 Sebrae

Criada em 5 de julho de 1972 a instituicdo antes conhecida por CEBRAE (Centro de
Assisténcia Gerencial a Pequenas e Médias Empresa) buscava por conta da acessdo das
pequenas e medias empresas apoiar por meio de acdes nas areas de gestdo, custo, financas,
marketing e vendas, além de prestar assisténcia técnica ao desenvolvimento de projetos com

vista & obtengdo de crédito.

Em 1990 O CEBRAE passa a ser financiada por empresas e ndo mais pelo governo,
além disso com a essa mudanga outras foram tomando corpo, como a sua homenclatura que

passou de CEBRAE para SEBRAE (Servico Nacional de Apoio as Micro e Pequenas
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Empresas), e a ligagdo a outros institutos, como: SESC, SENAC, SESI, SENAI, SENAR,
SEST E SENAT.

Apols esse acontecimento o SEBRAE passou a estudar quais eram 0S micro e
pequenos empreendedores no pais e qual o conhecimento sobre gestdo que essas pessoas
tinham. De la para c4, o SEBRAE ampliou sua estrutura de atendimento para todos os
estados do pais, capacitou inimeras pessoas e ajudou na criacdo e desenvolvimento de micro

e pequenos negocios por todo o pais.

Apds apresentar um pouco da histéria do Sebrae e a sua relagdo com o0s
empreendedores no Brasil, esse estudo parte para 0 modelo de plano de negdcios na visao do

Sebrae para 0 micro e pequeno empreendedor, seja ele investidor ou idealizador.

2.5 Modelo do Plano de Negocios do SEBRAE

Segundo o Sebrae (2013, p. 13) “um plano de negdcio permite identificar e restringir

seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado™.

O plano de negécios busca ajudar o empreendedor a compreender se sua ideia
viavel quando o mesmo busca informacGes mais detalhados para o ramo ao qual deseja
atuar. Os pontos fortes e fracos do seu negocio, principalmente, os produtos e servicos que

iram oferecer, seus clientes, concorrentes e fornecedores (SEBRAE 2013).

2.2.3.2 Sumario do Executivo

O sumario do executivo € um resumo do plano de negdcios onde devem constar 0s

pontos mais importantes, entre eles é constatado:

o Resumo dos principais pontos do plano de negécio

Antes de fazer o plano é necessario que se faca um breve resumo dos principais
pontos do plano de negocios, entre eles, é importante saber o que € 0 negocio; quais 0s
principais produtos e/ou servigos; quem serdo seus principais clientes; onde seré localizada a

empresa; 0 montante de capital a ser investido; qual sera o faturamento mensal; qual o lucro
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espera obter do negocio e por fim; em quanto tempo espera que o capital investido
retorne(SEBRAE 2013, p. 20).

Indicadores como: Lucratividade; Rentabilidade; Prazo de Retorno do Investimento e
0; Ponto de Equilibrio. S&o pontos importantes para o plano de negdcio que falaremos mais
adiante em nosso estudo (SEBRAE 2013, p. 21).

o Dados dos empreendedores, experiéncias profissionais e atribui¢es

Nesse topico, o elaborador do plano informara os dados pessoais e profissionais do
responsavel pela administracdo do negdcio, fazendo ele também, uma breve apresentacdo de
seu perfil, destacando seus conhecimentos, habilidade e experiéncias anteriores (SEBRAE
2013, p. 22).

Caso o investimento seja feito através de uma sociedade, é importante que exista
uma grande sintonia entre 0s socios, dos quais 0s seus objetivos e comprometimento seja de
interesse comum, dividindo tarefas, definindo pré-labore, determinado grau de autonomia
para ambas as partes, determinar um sistema de sucessdo, formular possiveis atritos em
contrato e por fim, conhecer o histdrico do seu socio perante as autoridades governamentais
e bancarias (SEBRAE 2013, p. 22 e 23).

Deve constar entre os dados do empreendedor: O nome; endere¢o; cidade; estado e

telefone. Quando existe um sdcio sdo necessarios os dados dos dois (SEBRAE 2013, p. 24).

o Dados do empreendimento

Nessa alinea, é requerido os dados da empresa, como: 0 home da empresa € 0
namero de inscricdo do CNPJ- Cadastro Nacional de Pessoal Juridica. Caso a empresa ndo
detém registro, indicar o numero do CPF- Cadastro Pessoa Fisica do administrador ou
responsavel (SEBRAE 2013, p. 26).
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o Missdo da empresa

Para o Sebrae (2013, p. 26), “A missdo da empresa € o papel que ela desempenha em
sua area de atuacdo. E a razdo de sua existéncia hoje e representa o seu ponto de partida,

pois identifica e d4 rumo ao negdcio”.

Definir qual € seu negdcio; quem é o consumidor? O que é valor para o consumidor?
O que é importante para o empregado, fornecedor, sécio, comunidade, etc...? Sdo perguntas

que ao serem respondidas podera forma a missao da empresa (SEBRAE 2013, p. 26 e 27).

. Setores da atividade

Os setores da atividade, busca orientar o empreendedor a indicar o negécio da sua
empresa e posteriormente, qual(is) setor(es) ela pretende atuar, entre eles, 0 SEBRAE (2013,
p.28), cita quatro setores, que sdo, “Agropecudria; Industria; Comercio e; Prestacdo de

Servigos”.

. Forma juridica

Segundo o Sebrae (2013, p.29), “A forma juridica determina a maneira pela qual ela

sera tratada pela lei, assim como o seu relacionamento juridico com terceiros”.

A empresa deve seguir a constituicdo formal, definindo assim, sua forma juridica que

para as micro e pequenas empresa sdo, segundo o SEBRAE (2013, p. 29),

o “Microempreendedor Individual — MEI: pessoa que trabalha por conta prépria e

que se legaliza como pequeno empresario”.

o “Empresario Individual: pessoa fisica que exerce atividade econémica organizada
para a producdo ou a circulacdo de bens ou de servigos. Responde com o seu patrimoénio

pessoal pelas obrigacfes contraidas pela empresa”.
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o “Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI: empresa
constituida por uma Unica pessoa, titular da totalidade do capital social. A empresa responde

por dividas apenas com seu patrimonio, e ndo com os bens pessoais do titular”.

o “Sociedade Limitada: sociedade composta por, no minimo, dois sécios, pessoas
fisicas ou juridicas. A responsabilidade de cada socio é limitada ao valor de suas cotas, mas

todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social”.

. Enquadramento tributéario

Todas as empresas que detém uma receita bruta anual em um valor abaixo ou igual a
R$ 3,6 milhGes de reais se beneficiardo da reducéo e simplificacdo dos tributos, além do
recolhimento do imposto Unico. Esse beneficio é chamado de Simples Nacional (SEBRAE
2013, p. 31).

O Simples Nacional para as microempresas (ME) classificada com o faturamento
anual igual ou abaixo de R$ 360 mil reais e para as empresas de pequeno porte (EPP) com o
faturamento abaixo ou igual a R$ 3,6 milhdes que abrange os seguintes tributos e
contribuigdes: IRPJ, CSLL, PIS/PASEP, COFINS, IPI, ICMS, ISS e a Contribuicéo para a
Seguridade Social Patronal (SEBRAE 2013, p. 31).

No entanto, segundo o Sebrae (2013, p. 31), “A Lei também criou o
Microempreendedor Individual (MEI), que é pessoa que trabalha por conta prépria e se
legaliza como pequeno empresario optante pelo Simples Nacional, com receita bruta anual
de até R$ 60 mil. O MEI pode ter um empregado e ndo pode ser socio ou titular de outra
empresa. O recolhimento dos impostos e contribuicdes é feito em valor fixo mensal,

independente da receita bruta”.

e Capital social

Para o Sebrae (2013, p. 33), “O capital social é representado por todos 0s recursos
(dinheiro, equipamentos, ferramentas, etc.) colocado(s) pelo(s) proprietario(s)para a

montagem do negdcio”. A frente iremos ver mais sobre capital social.
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Caso o empreendedor tenha socio (s), sera preciso determinar o valor do capital que
cada socio ird investir e 0 seu percentual (SEBRAE 2013, p. 33).

e Fontes dos recursos

O Sebrae (2013, p. 34), relata que, “Para o inicio das atividades, vocé pode contar
com recursos proprios, de terceiros ou com ambos”. A instituicdo (2013, p. 34), também
explica que “recursos proprios envolve a aplicagdo por parte dos proprietarios e de todo
capital necessario para a abertura da empresa, ja a utilizacdo de recurso de terceiros

compreende a busca de investidores ou de empresarios junto as institui¢cdes financeira”.

a) Analise de Mercado

Em sua andlise de mercado, o empreendedor deve busca conhecer melhor o setor ao
qual deseja se inserir, sendo essa uma das tarefas mais importantes para a elaboracdo do
plano de negdcios. Entre as ferramentas de analise do ambiente é possivel citar trés
stakeholders (clientes, concorrentes e fornecedores) que fazem parte do microambiente
(SEBRAE 2013, p. 47).

° Estudo do Cliente

Os clientes ndo compram apenas produtos, mas solucgdes para algo que precisam ou
desejam. Identificar essas solucfes e conhece-los melhor é o objetivo ao qual o gestor deve
buscar. Para facilitar o recolhimento dessas informacdes o empreendedor dispde de 4 passos.
(SEBRAE 2013, p. 36).

o 1° Passo: Quais as caracteristicas gerais do cliente?

Caso o cliente for pessoa fisica 0 empreendedor devera buscar caracteristicas através
das seguintes perguntas: Qual a faixa etaria; na maioria sdo homens ou mulheres; tém
familia grande ou pequena; qual € o seu trabalho; quanto ganha; qual € a sua escolaridade;
onde moram (SEBRAE 2013, p. 36).
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Caso o cliente for pessoa juridica o empreendedor devera buscar caracteristicas
através das seguintes perguntas: Em que ramo atua; Que tipo de produtos ou servigos
oferece; Quantos empregados possuem; Ha quanto tempo estdo no mercado; Possuem filial;
Se possuem filial, onde fica; Qual a sua capacidade de pagamento; Tém uma boa imagem no
mercado (SEBRAE 2013, p. 37).

o 2° Passo: Quais 0s interesses e comportamento do cliente?

Para entender o comportamento e determinados interesses dos seus clientes, o
empreendedor deve buscar identificar respostas para seguintes propostas: Que quantidade e
com qual frequéncia compram esse tipo de produto ou servigo; onde costumam comprar;

que prego paga atualmente por esse produto ou servico similar (SEBRAE 2013, p. 37).

e 3°Passo: O que leva o cliente compra esse produto?

Identificar o que leva as pessoas a comprar determinado produto € o terceiro passo
que o empreendedor terd que fazer atraves das seguintes perguntas: O preco; A qualidade
dos produtos e/ou servigos; A marca; O prazo de entrega; O prazo de pagamento; O
atendimento da empresa (SEBRAE 2013, p. 37).

e 4°Passo: Onde se encontram os clientes?

Por fim, onde encontrar os possiveis clientes encerra a lista de perguntas para o
empreendedor, tais questfes se resumem em: Qual o tamanho do mercado em que vocé ira
atuar; E apenas sua rua; O seu bairro; Sua cidade; Todo o Estado; O Pais todo ou outros
paises; Seus clientes encontrardo sua empresa com facilidade(SEBRAE 2013, p. 37 e 38).

Para o0 SEBRAE (2013, p. 38), “Uma empresa ¢ viavel quando tem clientes em
guantidade e com poder de compra suficiente para realizar vendas que cubram as despesas,

gerando lucro”.
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O SEBRAE (2013, p. 38), também orienta ao empreendedor que “Encontre um grupo
de pessoas ou empresas com caracteristicas e necessidades parecidas e trate-os de maneira

especial”.

O objetivo desses questionarios é oferecer aos empreendedores diversas técnicas para
pesquisar seus consumidores, que vai da aplicacdo também de entrevistas e conversas
informais com clientes em potenciais e a observacdo dos concorrentes (SEBRAE 2013, p.
38).

° Estudo dos Concorrentes

Segundo o Sebrae (2013, p. 41), “concorrentes sdo aquelas empresas que atuam no
mesmo ramo de atividade que vocé e que buscam satisfazer as necessidades dos seus

clientes”.

Na elaboracdo dos pontos forte e fracos, o0 empreendedor deve buscar comparacGes
entre a concorréncia e o seu préprio negocio (SEBRAE 2013, p. 41), segue abaixo alguns

itens a serem avaliados:

Qualidade dos materiais empregados - cores, tamanhos, embalagem, variedade, etc.;
Preco cobrado;

Localizacao;

Condic6es de pagamento - prazos concedidos, desconto praticados, etc.;
Atendimento prestado;

YV V. V V VYV V

Servicos disponibilizados - horario de funcionamento, entrega em domicilio,
teleatendimento, etc.;

» Garantias oferecidas.

ApoOs tirar essas comparagdes entre 0 negocio do proprietario e o concorrente,

indicado que se tire algumas concluses (SEBRAE 2013, p. 41), entre elas:
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» Se sua empresa podera competir com outras que ja esta ha mais tempo no ramo?

» O que fard com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes para comprar de sua
empresa?

» Ha espaco para todos, incluindo vocé?

» Se a resposta for sim, expliqgue os motivos disso. Caso contréario, que mudangas

devem ser feitas para vocé concorrer em pé de igualdade com essas empresas?

De acordo com 0s questionamentos que 0 novo empresario devera ter em relacdo aos
seus concorrentes, é possivel com essas informac@es elaborar um planejamento estratégico
para ganhar fatia de mercado, no entanto, a concorréncia também deve ser vista como uma
situacdo favoravel, pois bons concorrentes servem como parametro de comparacdo e de

parceria, além de ser uma fonte de estimulo a melhoria(SEBRAE 2013, p. 42).

° Estudo dos Fornecedores

Para 0 SEBRAE (2013, p. 41), “O mercado fornecedor compreende todas as pessoas
e empresas que irdo fornecer as matérias-primas e equipamentos utilizados para a fabricacao

ou venda de bens e servigos”.

Na elaboracdo do plano de negdcios, o empreendedor devera levar em consideracao
seus possiveis fornecedores, quem ird fornecer equipamento, ferramentas, moveis,

utensilios, matérias-primas, embalagens, mercadorias e servi¢os (SEBRAE 2013, p. 44).

Além de encontrar fornecedores, quando for empreender € importante atualizar o
cadastro desses fornecedores, fazendo também, uma pesquisa de: preco, qualidade,
condicdes de pagamento e 0 prazo médio de entrega. Essa pesquisa sera Util para determinar

0 investimento inicial e as despesas do negocio (SEBRAE 2013, p. 44).

Analisar os fornecedores se faz necessario para um plano estratégico em que o
pequeno empresario busque a melhor escolha para cada artigo, porém, que ndo perca o
contato com os demais, pois muitas ameacas como a falta de capacidade técnica para o
fornecimento de material, o desprezo ao prazo de entrega e por fim, a mudanca do preco
combinado. Podera acarretar em uma separacéo da parceria (SEBRAE 2013, p. 45).
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v' Etapas do Plano de Negdcios

Para facilitar ao leitor o entendimento do nosso estudo sobre plano de negocios,
indicaremos cada etapa do modelo do plano de negdcio oferecido pelo SEBRAE para 0s

empreendedores.

O modelo do plano de negocios é composto pelo plano de marketing, plano de
operacdes e o plano financeiro (SEBRAE, 2013). Segue abaixo o planejamento necessario
de cada setor proposto pelo SEBRAE para 0s micro e pequenos empreendedores que

desejam comecar um negécio:

e Plano de Marketing

Pensando sempre no ponto de vista do cliente, o empreendedor deve descrever 0s
principais itens que serdo produzidos, seja mercadorias ou servigos, no caso de mercadoria €
necessario especificar detalnes como tamanho, modelo, cor, sabores, embalagem,
apresentacdo, rotulo, marca, etc. Para empresas de servico, informe quais servigos serao

prestados, suas caracteristicas e as garantias oferecidas (SEBRAE 2013, p. 48).

O Sebrae (2013, p. 48), também lembra ao empreendedor que, “Verifique se ha
regulamentos ou exigéncias oficiais a serem atendidas (vigilancia sanitaria, normas técnicas,

etc.) para a producéo ou acondicionamento dos produtos vendidos por vocé”.

Apresentado o conceito do plano de marketing e suas utilidades, o Sebrae propde
(como elaborar um plano de negécios) quatro fatores do marketing que procura orientar o
empreendedor a fazer a melhor escolha estratégica de acordo com esses quatro indicadores
para atrair clientes, evitando futuros riscos. Entre os fatores, a instituicdo indica: O preco,

promogé&o, canais de distribuicéo e localizacéo.

o Preco

Segundo o SEBRAE (2013, p. 49), “preco é o que consumidor esta disposto a pagar
pelo que vocé ira oferecer. A determinacdo do preco deve considerar os custos do produto
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ou servico e ainda proporcionar o retorno desejado. Ao avaliar o quanto o consumidor esta
disposto a pagar, vocé pode verificar se seu preco serd compativel com aquele praticado no

mercado pelos concorrentes diretos”.

O preco da venda sera retomado em nosso estudo no Plano Financeiro, quando for
calculado o faturamento total da empresa. Antes disso, o Plano de Marketing ainda busca

obter estratégias para atrair seus clientes, entre elas as promocdes (SEBRAE 2013, p. 50).

Em busca do plano perfeito para elaboragdo do produto de acordo com as
necessidades do seu cliente, o gestor deve orienta-se para as caracteristicas e as possiveis
restricdes regulamentadoras antes da fabricacdo do item ou prestacdo do servico. Feito isso,
é passado o preco (SEBRAE 2013, p. 48).

o Promocao

Para o0 Sebrae (2013, p. 50), “promoc¢do €é toda acdo que tem como objetivo
apresentar, informar, convencer ou lembrar os clientes de comprar 0s seus produtos ou

servi¢os e nao os dos concorrentes”.

Em seu plano de marketing estratégico poderdo ser utilizados alguns canais de
comunicacdo, como propaganda em radio, jornais e revistas; internet; amostras gratis; mala
direta, folhetos e cartBes de visita; catalogos; Brindes e sorteios; Descontos (de acordo com

o volume comprado); Participacdo em feiras e eventos (SEBRAE 2013, p. 50).

De acordo com Sebrae (2013, p. 50 e 51), “petermine de que maneira vocé ira
divulgar seus produtos, pois todas as formas de divulgacdo implicam em custos. (...). Leve
em conta o retorno dessa estratégia, seja na imagem do negdcio, no aumento do numero de
clientes ou no acréscimo da receita”. Entre algumas formas importantes de divulgacao
existem os (SEBRAE 2013, p. 51):

Catélogos: Que apresenta o produto da empresa de forma organizada, onde €
necessario que se inclua fotos, informacdes técnicas e formas de utilizagdo (SEBRAE 2013,
p. 51).
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Panfletos e Volantes: Colocando informagdes bésicas sobre os produtos e servigos,
os panfletos se torna uma grande ferramenta de divulgacdo quando podem ser entregues
também em locais com bastante fluxo de pessoas (SEBRAE 2013, p. 51).

Revistas Especializadas: Os andncios em revistas especializadas sdo mais baratos e
atingem diretamente o seu publico alvo (SEBRAE 2013, p. 51).

Feiras: De acordo com a Sebrae (2013, p. 51), “as feiras sdo bons locais para
apresentar sua empresa a um publico selecionado por juntar clientes, especialistas,

concorrentes e fornecedores, além de gerar vendas”.

A Marca: Um nome e um logotipo que sejam faceis de pronunciar e memorizar
contribui bastante para o sucesso do empreendimento. E de extrema importancia que o
empreendedor consulte 0 nome e a logo junto ao INPI (Instituto Nacional de Propriedade
Industrial), para certificar-se do uso (SEBRAE 2013, p. 51).

o Canais de Distribuigdes

Canais de distribuicdo sera a forma como os produtos e/ou servicos chegardo até os
seus clientes, entre esses canais, como: vendedores internos e externos, representantes, etc.
A empresa consegui ir até ele (SEBRAE 2013, p. 53).

O Sebrae (2013, p. 53), indica que o empreendedor “pense no tamanho dos pedidos,
na quantidade de compradores e no comportamento do cliente, isto €, se ele tem por habito
comprar pessoalmente, por telefone ou outro meio”. Fazendo isso, o0 gestor de Marketing

saberd o meio e a forma mais adequada de alcancar os seus clientes.

Como vantagem sobre a concorréncia, montar uma boa equipe interna de vendas que
conheca bem seus produtos e servigos faz da comercializagdo da empresa algo forte para a
organizacdo. Para isso, é necessaria a dependéncia de alguém para fazer a comercializagdo
seja: vendedor, representante comercial e o proprio empresario. A comercializacdo também
pode ser feita a distancia usando o telefone que é um canal de comunicagdo muito utilizado

atualmente por pequenas empresas (SEBRAE 2013, p. 53).
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e Localizacdo do negocio

A localizagdo da instalagdo do seu negdcio deve ser a melhor para justificar os
motivos da escolha desse local. O ponto em que serd instalada a empresa deve esta
diretamente relacionada com o ramo de atividade (SEBRAE 2013, p. 55).

Segundo o Sebrae (2013, p.55),” um bom ponto comercial é aquele que gera um

volume razoavel de vendas”.

A localizacdo é fundamental para o sucesso do negdcio, onde é importante levar em
consideragdo 0s seguintes aspectos: Analisar do contrato de locagdo, as condigdes de
pagamento e o prazo do aluguel do imovel; verificar as condi¢bes de seguranga da
vizinhanca; observar a facilidade de acesso, o nivel de ruido, as condi¢bes de higiene e
limpeza e a existéncia de locais para estacionamento; ficar atento para a proximidade dos
clientes que compram seus produtos e o fluxo de pessoas na regido; lembrar-se de se
certificar da proximidade de concorrentes; avaliar a proximidade dos fornecedores, pois iSso
influencia no prazo de entrega e no custo do frete; visitar o ponto pelo menos trés vezes, em
horérios alternados, para verificar o movimento de pessoas e de veiculos no local (SEBRAE
2013, p. 55).

Para o micro pequeno empreendedor a compra de um imovel para a instalacdo da
empresa ndo € uma atitude comum, pois pode imobilizar maior parte do recurso,
comprometendo assim boa parte do capital de giro. N&o é interessante forcar um negécio em
um local inapropriado para o seu tipo de empreendimento, porém se ja contém o local,
procure um negocio adequado para ele. Em caso de aluguel, ndo alugue antes de verificar se
o local tem restricBes seja legais ou fisicas para o tipo de negécio que vocé deseja (SEBRAE
2013, p. 56).

Apbs o Sebrae (2013) apresentar o modelo do plano de marketing com seus quatro
indicadores, a cartilha proposta revela outra fase da elaboracdo do plano de negdcios a ser
citada e que é de extrema importancia para operacdo e o processo da empresa. O plano
operacional é a oportunidade que o empreendedor tem em avaliar como a empresa ira

funcionar internamente.
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o Plano de Operacodes

Em sua cartilha, o SEBRAE (2013) explica a pessoa que deseja abrir um novo
negdcio que o plano operacional tem caracteristicas que devem ser estudadas com cuidado
para produzir aquilo que o individuo pretende oferecer ao seu cliente. O Layat, a capacidade
produtiva, 0 processo operacional e a necessidade de pessoal. S0 0s objetos a serem

avaliados por um plano operacional de acordo com o SEBRAE 2013.

. Layout

A Sebrae (2013, p. 58), revela que “por meio do layout ou arranjo fisico, vocé ira
definir como serd a distribuicdo dos diversos setores da empresa, de alguns recursos
(mercadorias, matérias-primas, produtos acabados, estantes, gondolas, vitrines, prateleiras,

equipamentos, moveis, matéria-prima etc.) e das pessoas no espago disponivel”.

Quando nao é possivel contratar pessoas que possam te ajudar nessa tarefa, o
empreendedor deverad buscar ele mesmo distribuir as areas da empresa, 0s equipamentos,
maoveis e as pessoas de maneira racional e sensata. Fazendo isso, podera deter de um bom
arranjo fisico onde trara uma série de beneficios, como: aumento da produtividade;
diminuicdo do desperdicio e do retrabalho; maior facilidade na localiza¢do dos produtos por
clientes na area de vendas; melhoria na comunicacdo entre os setores e as pessoas (SEBRAE
2013, p. 58). Segue a Figura 03 de um Layout apresentado:

FIGURA 03. Modelo de Layout
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Fonte: Sebrae (2013, p. 59).
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E importante que empreendedor verifique se o layout esta de acordo com a legislagio
vigente para o tipo de negodcio e se é possivel adequa-lo para pessoas portadoras de
necessidades especiais (SEBRAE 2013, p. 60).

J Capacidade Produtiva

A estimativa da capacidade instalada se faz importante, pois a empresa pode saber o
quanto sera produzido ou quantos clientes podem ser atendidos com a estrutura existente.
Com isso, é possivel diminuir a ociosidade e o desperdicio durante a producdo. Esse
controle nos leva a cré que produzir e vender muito ndo é fazer isso bem, pois um alto
faturamento pode nos trazer altos custos e desperdicios desnecessarios (SEBRAE 2013, p.
61).

Para planejar a sua capacidade de producdo o empreendedor deve procurar ser
realista e considerar que na projecdo do volume de producgéo, de vendas ou servigo: o tipo de
produto ou servico, as suas instalagdes e maquinario, sua disponibilidade financeira, o
fornecimento de matérias-primas e ou mercadorias e o tamanho do mercado podendo assim

evitar transtorno durante a execucao (SEBRAE 2013, p. 61).

Alguns produtos tém suas demandas sazonais, com isso, sua capacidade de produzir
pode diminuir e aumentar durante determinado periodo, geralmente o tempo estimado € de
um ano, pois muitos produtos sdo mais vendidos de acordo com a estacdo do ano ou até
periodos mais curtos como meses e dias. Essas oscilagcbes exigem do empreendedor
estratégias pra curto prazo (SEBRAE 2013, p. 61).

o Processos Operacionais
O empreendedor deve pensar como serdo feitas as varias atividades, descrevendo,

etapa por etapa, como sera a fabricacdo dos produtos, a venda de mercadorias, a prestacao
dos servigos e, até mesmo, as rotinas administrativas (SEBRAE 2013, p. 62).
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E indicado para o negdcio uma rotina onde existam todos os trabalhos com seus
responsaveis e 0s materiais para uso, a SEBRAE (2013), demonstra um processo que foi
utilizado em uma industria, mas que pode fazer o mesmo com diversas atividades do seu
negocio, segue a Figura 04 para ilustrar (SEBRAE 2013, p. 62 e 63).

FIGURA 04. Exemplo de um Processo de Producéo
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Fonte: Sebrae (2013, p. 63).

. Necessidade de Pessoal

Como o plano de negdcio do SEBRAE é um guia para elaboracdo de empresas com
micro e pequeno porte, ele ndo expdem muitas informacdes para contratacdo de pessoal,
baseamento disso se da as poucas informacBes expostas sobre agregacdo de pessoal na
cartilha, porém a fonte de pesquisa apresenta algumas observagoes relevantes em relagdo ao

pessoal necessario para a eficiéncia do processo de producao.

A necessidade de pessoal inclui sécios, familiares (se for o caso) e as pessoas a
serem contratadas, segundo a instituicéo, € importante verificar se a mdo de obra disponivel
é qualificada, caso ndo seja, 0 treinamento passa a ser um bom investimento. A consulta nos
sindicatos sobre direitos trabalhistas € uma grande fonte de informacdo legal para
contratacdo de pessoal (SEBRAE 2013, P. 64).

Para completar seus setores o empreendedor ira planejar a parte financeira do seu
negocio em que busca estimar seus investimentos através dos seus recursos e que segundo o
plano de negocio proposto pelo SEBRAE (2013), para empresas de pequeno porte também
analisa indicadores de viabilidade e controle anuario (SEBRAE 2013, P. 64).
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. Plano Financeiro

Investimento total

De acordo com seu negdcio o empreendedor deve planejar o total a ser investido para
que a empresa comece a funcionar, onde a formacao do investimento total é composta pelos
investimentos fixos, o capital de giro e investimentos pré-operacional que serdo relatados
mais adiante (SEBRAE 2013, P. 66).

v Investimentos Fixos

Segundo a Sebrae (2013, p. 66), “o investimento fixo corresponde a todos os bens

que vocé deve comprar para que seu negocio possa funcionar de maneira apropriada”.

Entre os bens relacionados estdo os equipamentos, maquinas, moveis, utensilios,
ferramentas e veiculos a serem adquiridos para o negdcio. Os bens devem estar em perfeitas
condicdes, usados ou ndo e deve existir uma quantidade necessaria. O valor de cada item
depois de encontrado ele é somado com todos os outros, gerando o total a ser desembolsado

pelo empreendedor como investimento fixo (SEBRAE 2013, p. 66).

Algumas observacdes sdo importantes na hora de adquirir os imobilizados, como:
imobilizacbes desnecessarias, dar preferéncia em aluguel ao invés de construir ou comprar,
terceirizar algumas atividades ou maquinario, e por fim pesquisar e avaliar diversas op¢des
de aquisicdo tomando cuidado com seu estado de conservacgdo. Para o0 empreendedor a opgao
em ndo comprar imobilizados o ajuda a reter mais capital de giro para 0 seu negocio
(SEBRAE 2013, P. 67).

Para entendermos melhor como funciona o capital de giro, a Sebrae (2013),
conceitua e explica o capital de giro orientado o empreendedor a poder gerar atividades para

atrair clientes sem comprometer o capital de giro da empresa.
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v Capital de Giro

De acordo com o Sebrae (2013, p. 69), “o capital de giro é o montante de recursos
necessario para o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-

primas ou mercadorias, financiamento das vendas e 0 pagamento das despesas”.

A.1- Estoque Inicial

O capital de giro é formado por alguns fatores, entre eles o estoque inicial que para o
Sebrae (2013, p. 69), é algo que “é composto pelos materiais (matéria-prima, embalagens,
etc.) indispensaveis a fabricacdo de seus produtos ou pelas mercadorias que seréo

revendidas”.

Nesse estudo iremos acrescentar a tabela da Sebrae (2013), em que ird ajudar ao
leitor a entender como o empreendedor estima o estoque inicial de acordo com algumas
varidveis, como: mercadorias a serem compradas, as quantidades necessarias, seu preco
unitério e o total a ser gasto. Para isso, é indicado que o empreendedor leve em consideragdo
sua capacidade de producdo, o tamanho do mercado e o potencial de vendas da empresa
(SEBRAE 2013, P. 69 e 70).

TABELA 01- Estimativa de Estoque Inicial

Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Produto 0 0 0
Total de A 0 0 0

Fonte: Adaptado (SEBRAE 2013, P.71).
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O empreendedor pode usar de algumas estratégias como conseguir informagdes para
estimar os custos variaveis reduzindo possiveis despesas, entre elas 0 SEBRAE (2013) cita
fazer uma pesquisa ampla perante seus fornecedores. Pechinchando, negociando bons precos
e condicdes de pagamento. Com isso proporciona oportunidades para oferecer precos

competitivos e assim aumentar as receitas e o lucro da empresa (SEBRAE 2013, P.70).

O controle do estoque deve ser apurado, pois assim o negociador saberd qual o
momento ideal para adquirir novos produtos. Em sua formacdo o estoque deve oferecer
preferéncia aos itens de maior giro, 0 que nos leva a acrescentar que o estoque parado por
muito tempo pode gerar prejuizos, ainda mais, quando seus produtos sdo pereciveis. Caso
isso aconteca, 0 empreendedor podera contar com um caixa minimo para acrescentar a falta
do capital de giro (SEBRAE 2013, P. 70).

B.1- Caixa Minimo

O caixa minimo € conceituado de acordo com a Sebrae (2013), sendo ele “o capital
de giro prdprio necessario para movimentar seu negocio. Representa o valor em dinheiro que
a empresa precisa ter disponivel para cobrir 0s custos até que as contas a receber de clientes

entrem no caixa. Corresponde a uma reserva inicial de caixa”.

Por conta de suas vendas a prazo o empreendedor deve se obter de uma reserva para
possiveis transtornos, pois na sobrevivéncia do seu negocio é necessario buscar se fazer

estimativas de vendas a prazo com o objetivo de ndo sofrer riscos inesperados.

Para calcular a necessidade liquida de capital de giro € preciso definir os prazos
médios de vendas, compras e estocagem. E importante pesquisar 0s concorrentes e
fornecedores que serdo utilizados na apuracdo do capital de giro, ja que nas vendas a prazo
financiamos os clientes por meio dos prazos concedidos e somos financiados pelos

fornecedores por meio dos prazos para pagamentos negociados (SEBRAE 2013, P. 71).



41

1° Passo: Prazo Médio de Venda

Na venda a prazo o empreendedor deve buscar compreender o célculo utilizado para
ndo afetar seu capital de giro. Em seu célculo do prazo médio de vendas o ele buscara a
ponderagdo em cada prazo e por fim totalizar a média ponderada em dias, como exemplifica
o0 TABELA 02:

TABELA 02. Contas a Receber (Célculo do prazo médio de vendas)

Prazo médio de vendas | (%) Numero de dias | Média ponderada em dias
a vista 20% 0 0
a prazo 45% 30 13,5
a prazo 30% 60 18
a prazo 5% 90 45
a prazo - -
Prazo médio total 36 dias

Fonte: Sebrae (2013, P.72).

Onde:

MPPV: Média Ponderada dos Prazos de Vendas
(%) vendas: (n%)

N: Numero de Dias

PMT: Prazo Médio Total

Em sua férmula:

MPPV = (n% x N)

PMT = 2 MPPV

Se calcularmos, o valor do prazo médio total em dia, seré:

PMT= (0,20x0) + (0,45x30) + (0,30x60) + (0,05x90) =
PMT= 36 dias

Com isso, a Sebrae (2013), explica que “para calcularmos a média ponderada dos

prazos de vendas, basta multiplicarmos o percentual das vendas pelo numero de dias que
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serdo concedidos aos clientes. O resultado acima indica que em média a empresa leva 36

dias para receber suas vendas a prazo”.

O empreendedor deve buscar ter o controle das suas vendas diarias em ordem para
ndo afetar significativamente o seu capital de giro, para isso a instituicdo apresentou um
tabela ficticia ilustrando um exemplo de venda realizada do qual, uma parte dela foi feita a
vista e a outra a prazo e como eles entram na média ponderada para o célculo do prazo
médio total de recebimento das vendas (SEBRAE 2013, P.73).

De forma contraria as compras também podem ser realizadas a prazo, porém como
nas vendas o gestor devera calcular os prazos de pagamentos combinados com seus

fornecedores encontrando um prazo médio de compra.
2° Passo: Prazo Médio de Fornecedores

Na compra a prazo o empreendedor deve buscar compreender o calculo utilizado
para ndo afetar em seu capital de giro. Em seu célculo do prazo médio de compras o
empreendedor buscard a ponderacdo em cada prazo e por fim totalizar a média ponderada

em dias, como exemplifica a tabela 03:

TABELA 03- Contas a Pagar (Célculo do prazo médio de vendas)

Prazo médio de vendas | (%) Ndmero de dias | Média ponderada em dias
a vista 50% 0 0
a prazo 50% 30 15
a prazo - - -
a prazo - - -
a prazo - - -
Prazo médio total 15 dias

Fonte: Sebrae (2013, p.73).

Onde:
MPPV: Média Ponderada dos Prazos de VVendas
(%) vendas: (n%)

N: NUumero de Dias
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PMT: Prazo Médio Total

Em sua férmula,

MPPV = (n% x N)
PMT = 2 MPPV

Se calcularmos, o valor do prazo médio total em dias seré:

PMT= (0,50x0) + (0,50x30) =
PMT= 15 dias

De acordo com a situacdo hipotética criada pela Sebrae (2013), o empreendedor
passa a ter 15 dias, ap0s o pagamento de 50% a vista do valor da mercadoria para efetuar o

restante do pagamento.

A diferenca entre o prazo médio de venda para 0 prazo médio de compra é que, nas
compras passamos a ser a parte devedora e assim ele entra como contas a pagar, com isso, a

I6gica para o célculo do prazo médio total é a mesma para as duas (SEBRAE 2013, P.73).

Como relatado acima, o tempo de estoque da mercadoria afeta o capital de giro, pois
caso 0 empreendedor venda mais a prazo ficara sem estoque disponivel para realizar outras

vendas. O mesmo acontece caso ele ndo consiga vender tudo no prazo estimado.

3° Passo: Prazo Médio de Estocagem

De acordo com a Sebrae (2013, p. 73), “é o prazo médio de permanéncia da matéria
prima ou das mercadorias nos estoques da empresa. Abrange desde a data em que é feito o

pedido ao fornecedor até 0 momento em que os produtos sdo vendidos”™.

Quando empresa detém em seu estoque mercadorias com o tempo médio de estoque
maior que o previsto ela devera obter um maior nimero de capital de giro, pois a mercadoria
quando estocada por muito tempo significa capital parado, porém ndo permanente (SEBRAE
2013, P.73).
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Com o objetivo de encontrar o tempo adequado em que a empresa necessita de
capital de giro é feito um calculo apresentado pela Sebrae (2013) que orienta o gestor.

4° Passo: Calculo da Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias

De acordo com a Sebrae (2013), esse calculo “Compreende a diferenga entre os
recursos da empresa que se encontram fora do seu caixa (contas a receber + estoques) e 0s

recursos de terceiros no caixa da empresa (fornecedores)”.

O empreendedor que vende seu produto parcelado ou que deixa estocado por muito
tempo corre o risco de ficar sem caixa durante determinado periodo, podemos entender que
quando a empresa vende o produto com um periodo maior para receber do que para pagar ao
seu fornecedor nesse intervalo ele ficard sem caixa disponivel para realizar nova compra e

assim falta mercadoria.
Para que o empresario possa calcular o periodo intermediario que financia o seu
cliente o Sebrae (2013) em sua cartilha, disponibiliza uma tabela demonstrando como é

feito. A tabela 04 mostra o calculo:

TABELA 04 - Célculo da Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dia

1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 36 dias

2. Estoque — necessidade média de estoques 5 dias
Subtotal 1 (item 1+2) 41 dias

3. Fornecedores — prazo médio de compras 15 dias
Subtotal 2 (3) 15 dias
Necessidade Liquida de capital de giro em dias (subtotal 1 — subtotal 2) 26 dias

Fonte: (SEBRAE 2013, p.74).

A tabela 04 busca mostrar ao leitor como calcular a necessidade liquida de capital de
giro em dia, para isso, foi utilizado os prazos médios de compra e venda como também os 5
dias de estocagem proposto pelo SEBRAE (2013). O resultado € encontrado com a soma do
periodo de contas a receber mais o tempo de estocagem subtraindo estes ao prazo médio de

compra, formando assim um total de 26 dias sem capital de giro (SEBRAE 2013, p.74).
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Com o objetivo de néo parar suas operacdes, 0 empreendedor antes de financiar o seu
cliente terd que obter um caixa minimo que € a reserva em dinheiro para as operagdes
iniciais, onde usa como base 0 seu custo total diario multiplicado pela necessidade liquida de
capital de giro em dias para assim calcular o caixa minimo necessario, como desenhado na
tabela 05 (SEBRAE 2013, p.74).

TABELA 05 - Calculo do Caixa Minimo Necessario

1. Custo fixo mensal 4.400,00
2. Custo variavel mensal 9.000,00
3. Custo total da empresa (item 1 + 2) 13.400,00
4.Custo total diario (item 3 = 30 dias) 446,66
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias (vide resultado do quadro 26 dias
anterior)

Total de B — Caixa minimo (item 4 x 5) 11.613,16

Fonte: Sebrae (2013, p.75).

Essa moldura foi proposta pela Sebrae (2013) em que seus custos fixos e variados
detém de numeros ficticios para ilustrar ao leitor de forma mais didatica como encontrar o
caixa minimo, para isso, antes é achado o custo total da empresa que é dividido em 30 dias,

e assim multiplicado pela necessidade liquida de capital de giro em dias.

Segundo a Sebrae (2013, p. 75), “a partir dos dados fornecidos acima o caixa minimo
necessario para a cobertura dos custos da empresa para um periodo de 26 dias é de R$
11.613,16.

Ao notar como € feito o célculo do valor do caixa minimo é possivel compreender
que quanto maior a necessidade liquida de capital de giro em dias, maior serd o seu caixa
minimo. Portanto, negociar bem os prazos com os clientes e fornecedores e ndo ter estoque
parado por muito tempo é uma 6tima estratégia para ndo perder clientes e manter suas
financas regularizadas (SEBRAE 2013, p.75).

De acordo com a institui¢cdo o investimento com imobilizados ndo é somente o fato
de uma reducéo do seu capital de giro, existem outras formas de gasto que ocorrem antes de

comecar o negocio e que podem ser evitadas.
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v Investimentos pré-operacionais

Ao adquirir um imdvel seja ele comprado ou alugado, o empreendedor deve olhar as
condicdes fisicas as quais se encontra esse imovel, para assim evitar gastos excessivos,
nessas reformas ou obras civis, para que abram as portas e comece a vender, muitas vezes é
necessario para adequar o Layout de acordo com a sua empresa. Porém, gastos com taxas de
registro da empresa, divulgacdo, cursos e treinamentos e outras despesas devem ser
calculadas (SEBRAE 2013, p.78).

Conhecer o investimento total indica ao empreendedor o quanto sera necessario para
abrir ou ampliar o seu negocio, estimando assim, os valores para investimentos fixos,
financeiros e pré-operacionais, sabendo o quanto sera gasto o individuo devera avaliar qual a
fonte de capital financeiro seré retirada o dinheiro (SEBRAE 2013, p.79 e 80).

O investidor podera contar com duas formas de capitacdo de recursos, a primeira se
diz respeito ao capital proprio que é proveniente dos recursos dos proprietarios, onde, a
partir do momento que o empreendedor tiver conhecimento do valor inicial do investimento

podera necessitar de outras fontes de financiamento (SEBRAE 2013, p.80).

Outra forma de capitacdo de recursos € o financiamento de terceiro (pessoas externas
ou instituicdes financeiras), ao fazer esse empréstimo o empresario deve procurar saber
quais as linhas de crédito servem para pequenas empresas. Informacdes como taxa de juros,
o valor que pode ser financiado, a caréncia e o0 prazo de pagamento seguido de
documentacdo e garantias exigidas pelo banco, deverdo ser orientados pelo gerente
(SEBRAE 2013, p.80).

Caso o empreendedor verifiqgue que ndo consegue arcar com o financiamento é
interessante buscar outras formas de consegui o dinheiro, por tanto se nenhuma dessas
maneiras de capitar recursos for positiva a alternativas era adiar a ampliagcdo ou inauguracao

ou até, iniciar um empreendimento menor do que o planejado (SEBRAE 2013, p.80).
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Para que o gestor possa estimar se € possivel pagar o financiamento é necessario
avaliar estimativas de quanto a empresa pode faturar, calculando também, a estimativas dos

Seus custos.

As estimativas sdo necessarias para um empreendedor que busca abrir ou ampliar o
seu negdcio, estimativas do faturamento, do custo total (Custos variaveis + Custos Fixos) e
outras deducBes como despesas podem ndo ser exatas, porém, reduzem possiveis riscos

norteando o investidor em suas decisoes.

o Estimativas do Faturamento Mensal da Empresa

De acordo com a Sebrae (2013, p. 82), “Uma forma de estimar o quanto a empresa
ird faturar por més € multiplicar a quantidade de produtos a serem oferecidos pelo seu preco
de venda, que deve ser baseado em informacdes de mercado”.

Antes de estimar o faturamento da empresa o empreendedor deve buscar fazer
previsdes de vendas avaliando o potencial do mercado e a sua capacidade de producéo
analisando seus custos fixos e variados, sendo esses instrumentos necessarios para calcular a
estimativa da receita bruta. Essas analises preventivas devem considerar o preco praticado
pelos concorrentes diretos e o quanto seus potenciais clientes estdo dispostos a pagar quando
o mercado € avaliado (SEBRAE 2013, p.82).

O empreendedor deve buscar ser cauteloso de acordo com o tempo para estimar o
faturamento, onde, para a instituicdo € de pelo menos 12 meses, e que, porém, em

determinados segmentos existe sazonalidade (SEBRAE 2013, p.82).

O Sebrae (2013, p. 82), afirma que, “existem outros meios para se precificar um

produto, como por exemplo, fixar uma margem de ganho sobre o custo do produto”.

Ao analisar a estimativa do faturamento da empresa, através da estimativa dos
custos, o empreendedor pode, adicionando uma margem de lucro no custo total, encontrar a

sua receita bruta de acordo com o tempo avaliado (SEBRAE 2013, p.82).
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o Estimativa do Custo Unitério de Matéria-prima, Materiais Direitos e Terceirizacoes

Como mencionado anteriormente em nosso estudo, os custos devem ser estimados,
principalmente, os custos variados focados no material (matéria-prima + embalagem)
utilizado para fabricacdo do item. Esses custos variam de acordo com o volume produzido

ou vendido seja ele em industria ou comercializado na loja (SEBRAE 2013, p.84).

O empreendedor deve analisar primeiro 0 custo para produzir um Unico item,
posteriormente, a soma de todos os itens fabricado sou comercializado desse mesmo produto
no periodo proposto para fazer a estimativa da quantidade total produzida. No entanto, ao
comercializar o produto outros custos sdo adicionados ao custo total, como o custo de

comercializa¢do que também pode ser estimado.

o Estimativa dos Custos de Comercializacédo

As estimativas dos custos de comercializacdo sdo registradas no plano de negocio
proposto pelo Sebrae (2013), como gastos com impostos e comissdes de vendedores ou
representantes (SEBRAE 2013, p.87).

Por ser classificado como uma despesa que incide diretamente sobre: As vendas,
custos de materiais diretos ou mercadorias. A estimativa do custo de comercializagdo
quando calculada, é aplicado sobre o total de vendas prevista o percentual dos impostos e

das comiss@es, sendo elas, relacionadas como custo variado (SEBRAE 2013, p.87).

Como relatado anteriormente no enquadramento tributario o empreendedor devem
cumprir algumas obrigagOes legais ao registrar uma empresa, entre eles os impostos. No
entanto, quando declarada como optante do SIMPLES, o negociador deve desconsiderar o
recolhimento dos seguintes impostos: IRPJ, PIS, COFINS e Contribui¢do Social. ICMS ¢
um imposto estadual do qual é obrigado para quem trabalha com a venda de produtos ou
com servico de transporte, j& o ISS também € obrigatorio e é devido a prefeitura pelas

empresas que prestam servigos (SEBRAE 2013, p.87).
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o Apuracdo dos Custos dos Materiais Diretos e/ou Mercadorias Vendidas

Para a Sebrae (2013, p. 89), “O custo dos materiais diretos ou das mercadorias
vendidas representa o valor que devera ser baixado dos estoques pela sua venda efetiva. Para
calcula-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de vendas pelo seu custo de fabricacéo

ou aquisi¢ao”.

Ao calcular o quanto em dinheiro saiu do seu estoque, o empreendedor de acordo
com as diretrizes indicadas pelo Sebrae (2013) devera apurar o CMD (Custo com Materiais
Diretos) para industria ou CMV (Custo de Mercadoria Vendida) que sdo classificados como
um custo variavel que é o aumento ou diminuicdo do volume de producdo ou de venda
(SEBRAE 2013, p.89).

Além dos custos com materiais, 0 gestor terd que analisar a estimativa dos custos
referentes a mao de obra necessaria para producdo e que entra como custo variavel segundo

a cartilha elaborada pela instituicéo.

° Estimativa dos Custos com Ma&o de Obra

Para estimar a mdo de obra é necessario definir quantas pessoas serdo contratadas;
pesquisar quanto cada empregado recebera de acordo com o seu cargo; e por fim, definir os
encargos sociais como: FGTS, férias, 13° salario, INSS, horas extras, aviso prévio, etc.
(SEBRAE 2013, p. 90).

Para calcular o total do salario a Sebrae (2013), explica que o empreendedor deve
“aplicar o percentual relativo aos encargos sociais, somando-0s aos salérios, vocé sabera

qual o custo total com mao de obra”.

Apds analisar 0s custos varidveis possiveis para uma empresa, a Sebrae (2013),
segue avaliando o calculo estimativo dos custos, porém, agora dos investimentos que com 0
passar do tempo vai gerando despesa para a empresa, composto pelas maquinas,

equipamentos e ferramenta esses imobilizados apresentam um custo de depreciacao.
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o Estimativa do Custo com Depreciacéo

Segundo a Sebrae (2013), “o recolhimento da perda do valor dos bens pelo uso ¢é

chamado de depreciacao”.

Para calcular essa depreciacdo dos investimentos fixos o0 Sebrae indica seguir alguns
passos: Relacione as maquinas, equipamentos, ferramentas, utensilios, veiculos, etc.;
Determine o tempo médio de vida atil (em anos) desses bens; Divida o valor do bem pela
sua vida util em anos para saber o valor anual da depreciacdo; Divida o custo anual com

depreciacao por 12, para calcular a depreciacdo mensal (SEBRAE 2013, p. 94).

Apesar de ser um custo a deprecia¢do ndo tem influéncia na saida de dinheiro do
caixa. Entretanto, dependendo da situacdo financeira da empresa e as estratégias do negocio

podem fazer uma reserva para troca do bem ao final da vida atil (SEBRAE 2013, p. 94).

o Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais

De acordo com a Sebrae (2013, p. 95), “os custos fixos sdo todos o0s gastos que nao
se alteram em funcdo do volume de producéo ou da quantidade vendida em um determinado

periodo”.

Independente de quanto é vendido, diferente dos custos variaveis os custos fixos ndo
sofrem aumento ou diminuicdo, obrigando o empreendedor a pagar normalmente por

despesas como aluguel, energia, salario etc. (SEBRAE 2013, p. 96).

O Sebrae lembra ao investidor que procure ajustar os tipos de despesas de acordo
com o seu empreendimento e que ao ser cauteloso, é importante trabalhar com certa margem

de seguranca na hora de estimar esses gastos (SEBRAE 2013, p. 96).

A reducéo de custos sem perder a qualidade ¢ um desafio ao empreendedor que deve
procurar reduzir a0 maximo os custos fixos adotando préaticas que busquem a diminuicéo do
desperdicio e do retrabalho (SEBRAE 2013, p. 96).
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A estimativa do faturamento e dos custos totais devera ser estruturada com o objetivo
de demonstrar o resultado dos indicadores que influenciam a receita total das vendas de

acordo com o periodo proposto.
o Demonstrativo de resultados

O Sebrae (2013) relata em sua cartilha que, “ap0s reunir as informacdes sobre as
estimativas de faturamento e os custos totais (fixos e varidveis), é possivel prever o resultado

da empresa, verificando se ela possivelmente ird operar com o lucro ou prejuizo”.

O Quadro 01 proposto pelo Sebrae (2013) para elaboracdo do DRE (Demonstrativo
de Resultado do Exercicio):

QUADRO 01- Demonstrativo de Resultado do Exercicio

1. Receita Total com Vendas

2. Custos Variaveis Totais

(-) Custos com materiais
diretos e/ou CMV (*)

(-) Impostos sobre vendas

(-) Gastos com vendas
Subtotal de 2

3. Margem de Contribuicdo
(1-2)

4. (-) Custos Fixos Totais

5. Resultado Operacional
(Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

Fonte: Adaptado (SEBRAE 2013, p. 98).

O DRE da empresa € apresentado ao empreendedor por ano ou por més, onde ele
busca avaliar através da movimentacdo de entrada e saida de recursos se a empresa gerou
lucro ou prejuizo durante o periodo. Entretanto, é possivel analisar antes mesmo desse
tempo se o investimento é viavel ou ndo. Para isso, a Sebrae (2013) apresenta ferramentas
para o investidor elabora em seu plano de negocios uma analise de pesquisa financeira

baseada em suas estimativas antes citadas.
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e Indicativos de viabilidade

Os indicativos de viabilidade buscam reduzir riscos relacionados ao investimento,
onde a sua operacdo financeira pode ser mudada antes mesmo de ser colocada em pratica.
Existem vérias formas de estudar a viabilidade de empreendimento, porém o SEBRAE
indica quatro para determinado estudo, sdo eles: O ponto de equilibrio, a lucratividade, a

rentabilidade e o prazo de retorno do investimento.

v Ponto de Equilibrio

Segundo a Sebrae (2013, p. 99) “O ponto de equilibrio representa o quanto sua

empresa precisa faturar para pagar todos os seus custos em um determinado periodo”.

A sua férmula é composta de acordo com as seguintes informacdes apresentadas pelo Sebrae
(2013);

QUADRO 02- Equacéo do Ponto de Equilibrio

PE = Custo Fixo Total

indice da Margem de Contribuicio

Fonte: Sebrae (2013, p 99)

Onde, para encontrar o indice da margem de contribuicdo é apresentada a seguinte formula:

QUADRO 03- Equacdo da Margem de Contribuicao

indice da Margem de Contribuigio= (Receita Total — Custo Variavel Total)

Receita Total

Fonte: Sebrae (2013, p. 99)

Esses informativos podem ser encontrados no demonstrativo de resultados antes
elaborados pela empresa. No entanto, o ponto de equilibrio pode ser calculado em unidades
vendidas quando a empresa tem pouca variedade de produto ou servicos. A empresa SO

consegue obter lucro quando ultrapassa o ponto de equilibrio (SEBRAE 2013, p. 100).
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v Lucratividade

Para o Sebrae (2013, p. 101), “é um dos principais indicadores econdmicos das
empresas, pois esta relacionado a sua competitividade. Se sua empresa possui uma boa
lucratividade, ela apresentara maior capacidade de competir, isso porque poderd realizar
mais investimentos em divulgacdo, na diversificacdo dos produtos e servigos, na aquisicéo

de novos equipamentos, etc.”.

Em sua férmula o Sebrae (2013) o destaca como um indicador que mede o lucro
liquido em relacdo a receita total;

QUADRO 04- Equacéo da Lucratividade

Lucratividade =  Lucro Liquido x 100
Receita Total
Fonte: Sebrae (2013, p. 101)

Apo6s analisar uma possivel lucratividade o gestor deve buscar encontrar a

rentabilidade do seu negdcio que sera uma das melhores formas de atrair novos investidores.

v Rentabilidade

O Sebrae (2013, p. 102) ainda lembra ao futuro empresario que a rentabilidade “€ um
indicador de atratividade dos negécios, pois mede o retorno do capital investido aos sécios.
E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (més ou ano). E calculada através

da divisao do lucro liquido pelo investimento total”.

Como no ponto de equilibrio e na lucratividade, a rentabilidade também pode
orientar 0 pequeno empresario a calcular através de uma férmula se o seu negécio é

rentavel;
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QUADRO 05- Equacéo da Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro Liguido x 100
Investimento Total
Fonte: Sebrae (2013, p. 102)

Ao avaliar um negdcio, um investidor procura encontra uma maior rentabilidade,
pois, essa percentagem pode ser comparada com outro investimento encontrado no mercado
financeiro. Para isso, o empreendedor deve mostrar ao seu financiador que seu negdcio tera
rendimentos bastante atrativos. Muitas empresas estdo aderindo a essa forma de capitacdo de
renda por conta das altas taxas de financiamentos impostas pelos bancos e financeiras.

v Prazo de Retorno do Investimento

O prazo de retorno do investimento é um indicador de atratividade que indica o tempo
necessario para que o empreendedor recupere o gque investiu em seu negocio. Para calcular o
prazo é necessario o valor do investimento total dividido pelo lucro liquido (SEBRAE 2013,

p. 103).

QUADRO 06- Equagéo do Prazo do Retorno do Investimento

Prazo do Retorno do Investimento = Investimento total

Lucro liquido

Fonte: Sebrae (2013, p. 103)

O empreendedor deve entender que o dinheiro que foi investido devera volta para sua
fonte de origem, em que com o tempo o0 empreendimento terd que se pagar na data pré-
estabelecida.

Entretanto, como foi visto em nosso estudo, boa parte do planejamento depende do
mercado de atuacdo do negocio e que algumas vezes o que foi arquitetado corre o risco de
ndo da certo, pensando nisso o Sebrae (2103) incluiu em sua cartilha a construcao da analise
de cenérios para 0 micro e pequeno empreendedor simular valores e situacGes diversas para
aempresa (SEBRAE 2013, p. 105).
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Na construcdo dos diversos cenarios possiveis o gestor podera entender que as

situacOes podem ser prevenidas quando se buscar estimar resultados pessimistas ou otimistas

em seu ambiente e com isso procurar solugdes para cada situagdo, ter sempre um plano “B”

é necessario quando em um provavel problema se ja tenha a solu¢do (SEBRAE 2013, p.

105).

Vaérios fatores podem afetar de forma positiva e negativa o negécio: Aumento ou

diminuicdo das vendas; atraso em algumas atividades; eficiéncia no tempo de entrega e entre

outros. S&o situagOes que podem acontecer e afetar o DRE da empresa gerando assim um

resultado otimista ou pessimista para o negécio.

Segue o quadro 07 como ilustracdo de analise de cenarios baseado no demonstrativo

de resultado do exercicio:

QUADRO 07- Andlise de Cenarios

1. Receita Total com Vendas

CENARIO
PROVAVEL

CENARIO
OTIMISTA

CENARIO
PESSIMISTA

2. Custos Variaveis Totais

(-) Custos com materiais
diretos e/ou CMV (*)

(-) Impostos sobre vendas

(-) Gastos com vendas

Subtotal de 2

3. Margem de Contribuigdo (1 - 2)

4. (-) Custos Fixos Totais

5. Resultado Operacional (Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

Fonte:(SEBRAE 2013, p. 105).
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Para analisar o cenéario o empreendedor devera buscar suas possiveis ameacas e

oportunidades inseridas no mercado de atuacdo, apés lista-las, ira relacionar cada cenério

que ele acredita ser otimista e pessimista e aplicar um valor a cada descricdo dos seus

cenarios.

e Avaliagdo de Estratégica

e Andlise da matriz SWOT

De acordo com o Sebrae (2013, p. 107), “a matriz F.O.F.A. é um instrumento de

analise simples e valioso. Seu objetivo é detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de

tornar a empresa mais eficiente e competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias.”

F.O.F.A é um acrostico para: forca, oportunidade, fraqueza e ameacas. Apresentada

por Dornelas como SWOT a sua andlise leva o empreendedor a pensar em aspectos

favoraveis e desfavoraveis ao negocio e colocar seus fatores em destaque no quadrante para

analisar (SEBRAE 2013, p. 108).

QUADRO 08- Andlise da Matriz SWOT

Forgas

Faca uso das forcas

Sdo caracteristicas internas da empresa ou de seus
donos que representam vantagens competitivas
sobre seus concorrentes ou uma facilidade para
atingir os objetivos propostos.

Exemplos:

* Atendimento personalizado ao cliente

* Preco de venda competitivo

* Equipe treinada e motivada

* Localizacdo estratégica da empresa

Oportunidades

Explore as oportunidades

Sdo situacbes positivas do ambiente externo que
permitem a empresa alcangar seus objetivos ou
melhorar sua posi¢do no mercado.

Exemplos:

* Existéncia de linhas de financiamento

* Poucos concorrentes na regido

» Aumento crescente da demanda

* Disponibilidade de bons imdveis para locacdo

Fraquezas

Elimine as fraquezas

S8o fatores internos que colocam a empresa em
situacdo de desvantagem frente a concorréncia ou

que prejudicam sua atuagdo no ramo escolhido.

Ameacas

Evite as ameacas

S8o situacbes externas nas quais se tém pouco
controle e que colocam a empresa diante de

dificuldades, ocasionando a perda de mercado ou a
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Exemplos: reducdo de sua lucratividade.
* Pouca qualificagdo dos funcionarios Exemplos:

* Indisponibilidade de recursos financeiros | * Impostos elevados e exigéncias legais rigorosas

(capital) * Existéncia de poucos fornecedores
* Falta de experiéncia anterior no ramo * Escassez de méo de obra qualificada
* Custos de manutencéo elevados * Inseguranga e violéncia na regidao

Fonte: (SEBRAE 2013, p. 109).

A analise deve ser elaborada de forma racional avaliando as reais fraquezas, forcas,
oportunidades e ameacas que podem ser previstas e com isso: eliminadas, evitadas,
exploradas e aproveitadas.

A estratégia é a Gltima fase do plano de negdcio elaborado pelo SEBRAE (2013) em
sua cartilha que buscar explicar ao futuro empreendedor como elabora um plano de negécio
e posteriormente como construi-lo, onde cada etapa do processo deve ser cautelosamente

avaliada para evitar transtornos quando for realizada a sua implantacao.

Esse capitulo busca apresentar um breve histérico do SEBRAE, suas caracteristicas e
a maneira em que a instituicdo presta assisténcia aos pequenos empreendedores. Essas
informacBes foram encontradas no site da instituicdo e em outros arquivos disponiveis na

internet.

2.3.1 Especifica¢do da teoria sobre plano de negdcios

O plano de negocios ¢ uma ferramenta encontrada pelos empreendedores para
demonstrar que sua ideia de negocios tem uma fundamentacdo baseada em uma viabilidade
econdmica, onde é estuda cada etapa de forma detalhada, clara e atrativa para o futuro

investidor.

De acordo com Dornelas (2011, p. 18), depois que o empreendedor tem uma ideia e
antes que ele faca um plano de negdcios é necessario que avalie 0 mercado ao qual ele que
se inserir. Para isso, ele recomenda fazer uma anélise de oportunidade que ndo faz parte do
corpo do plano de negécios, mas é a partir dela que se decide ou ndo seguir em frente com o

seu desenvolvimento.
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Dornelas (2011, p.21) indica que a melhor maneira de analisar o potencial da

oportunidade do negécio para a ideia é respondendo um roteiro basico de perguntas

conhecidos como 3M (demanda de Mercado; estrutura e tamanho do Mercado; margens que

podem ser obtidas nesse Mercado) Segue abaixo o questionario.

f)
9)

h)

)

K)

Ao analisar o Primeiro “M” demanda de mercado o empreendedor terd as seguintes

perguntas:

Qual o cliente em potencial?

Qual o ciclo de vida do produto?

Quiais os canais utilizados?

Qual o potencial de crescimento do mercado para 0s préximos anos?

Qual o payback do investimento?

Ao analisar o segundo “M” tamanho e estrutura de Mercado o empreendedor terd as

seguintes perguntas:

Como esta o mercado alvo? Crescendo, emergente ou fragmentado?

Quais as barreiras de entrada? E quais os custos de saida? Tem estratégias para
transpor essas barreiras?

Quais os competidores e a situacdo deles no mercado?

Em que estagio do ciclo de vida estd o produto?

Qual o tamanho do mercado em reais e 0 potencial para se conseguir uma boa
participacdo de mercado?

Como esté a estrutura do setor?

Como o setor estad segmentado, quais sdo as tendéncias, que eventos influenciam 0s

cenarios?

Finalmente, ao “M” andlise de Margem o empreendedor tera as seguintes perguntas:

m) Quais as forcas do negdcio?

n)

Qual o potencial de lucro desse mercado?
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0) Qual a necessidade de capital e a expectativa para atingir o ponto de equilibrio e o
retorno do investimento?
p) Mapeie a cadeia de valor do negdcio

q) Para isso, procure saber como seu produto /servico chega até o cliente final.

Com base nesse levantamento, permite ao empreendedor compreender sua cadeia de
valor e a de seus competidores e Ihe permitird tomar decisdes e implementar acdes voltadas
para resultados, como cortar custos, remodelar os processos internos e atingir maiores
margens (DORNELAS 2011, p. 21).

Dornelas (2011) seguem uma estrutura referente ao modelo do plano de negocios
que, apos ser analisada a oportunidades do negdcio, deve ser elaborada pelo empreendedor

como ilustra 0 QUADRO 01 a seguir.

QUADRO 09- Estrutura do Plano de Negdcio

Sumario Executivo

Descricao do Negdcio

Analise Ambiental

Plano Operacional

Plano de Marketing

Anélise Estratégica

~N| o 0o A~ W N

Plano Financeiro

Fonte: Adaptado DORNELAS (2011)

O quadro 01 representa cada etapa que o empreendedor apresentara no seu plano de
negocios. De 1 a 7, a estrutura do plano empresarial é evoluida pelo projetista que deve
relatar sobre: sumario executivo, descricdo do negocio, a andlise ambiental, plano

operacional, plano de marketing, analise estratégica e o plano financeiro.

De acordo com Dornelas (2011, p. 121), o sumario executivo deve ser o Gltimo a ser
elaborado, porém, o primeiro a ser abordoado no plano de negdcios por ser o resumo de todo
0 planejamento. No entanto, o autor (2016), indica que, quando apresentado para

investidores o plano de negdcios deve obter capa e sumario antes do resumo executivo.
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1. Sumério Executivo

Na secdo do sumario executivo iremos citar de forma direta e indireta a maneira em
que os teoricos acreditam ser a construcdo correta do sumario e qual o conceito eles ofertam

sobre tal topico.

Antes do sumario executivo o plano de negocios deve conter a capa em que trara
informacdes sobre 0 nome da empresa, endereco da empresa, telefone da empresa, endereco
eletronico, logo (se tiver), dados dos proprietarios, més e ano em que o plano foi feito,
namero da copia e 0 nome de quem fez o plano. O plano de negdcios também ira conter em
sua estrutura um sumario dos topicos referentes a cada etapa para ilustrar melhor sua
estrutura (DORNELAS, 2016).

Dornelas (2001, p.121) relata ainda que, “O sumario executivo ¢ a principal se¢do de
seu plano de negdcios e deve expressar uma sintese do que serd apresentado na sequéncia,

preparando e atraindo para uma leitura com mais atengao e interesse”.

O sumaério executivo aparece no inicio do plano de negdcios, no entanto é a Ultima
parte a ser escrita durante a elaboracdo do plano. Os melhores planos de negécios sdo os
mais objetivos, claros e concisos quando sdo elaborados em no maximo duas paginas
(DORNELAS 2016). Este autor ainda revela que, para auxiliar na preparacdo do sumario

executivo é importante responder as seguintes perguntas:

e O qué? Qual o propésito do seu plano?

- O que vocé esta apresentando?

- O que é a sua empresa?

- Qual é o seu produto/ servico?

e Onde? Onde sua empresa esta localizada?

- Onde esta seu(s) mercado/ clientes?

e Por qué? Por que vocé precisa do dinheiro requisitado?
e Como? Como vocé empregara o dinheiro na empresa?
- Como esta a saude financeira do seu negocio?

- Como esta crescendo a empresa (faturamento dos ultimos trés anos etc.)
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e Quanto? De quanto dinheiro vocé necessita?
- Como se dara o retorno do investimento?

e Quando? Quando seu negacio foi criado?
- Quando vocé precisara dispor do capital requisitado?
- Quando ocorrera o pagamento do empréstimo obtido?

O plano de negdcios deve atender em seu sumario executivo ao publico-alvo ao qual
esta sendo apresentado, no caso, se ele for direcionando a banco ou a investidores-anjo,
estard visando a obtencdo de empréstimos ou capital de giro, entdo é indicado que dé énfase
a parte financeira do plano (DORNELAS, 2016).

Além dessas outras recomendacOes, € aconselhavel que demonstre também a
demanda pelos produtos/ servi¢os da empresa no nicho de mercado em questédo e como ela
se diferencia dos competidores, formando com isso, possiveis estratégias (DORNELAS,
2016).

Sendo assim, podemos observar que de acordo com 0s autores acima citados que, 0
sumario executivo deve ser elaborado apds serem preenchidas todas as etapas do plano de

negocios, porém ele serve como declaracdo de abertura ou resumo do assunto do plano.

Logo em seguida Dornelas indica outra parte do plano de negdcios que é a descricdo

da empresa como dados, registros e entre outros...
2. Descricdo da empresa

Dornelas (2011, p. 32), indica que o empreendedor precisa apresentar a descri¢ao da
empresa “de forma sucinta, como serd a estrutura legal da empresa, composi¢do societaria,
se possui certificagdes, licencas, ou quaisquer outros requisitos legais necessarios para

funcionar”.

Dornelas (2016) ainda explica, na apresentacdo as histérias da empresa e do
empreendedor, qual o beneficio para o cliente? o que espera conseguir ao longo prazo, qual

0 modelo de negocios e seus diferenciais.



62

Aspectos como: a estrutura legal, localizagdo, manutencéo de registros, seguranca e
seguro. Se for o caso, também devem ser citados na descri¢cdo da empresa. No entanto, na
formacdo da descricdo da empresa, a equipe gerencial € o maior foco dos investidores

quando analisam um plano de negécios (DORNELAS, 2001).

e Equipe Gerencial

Como nosso estudo é baseado nas pessoas que estdo comecando seu negdcio iremos
mostrar 0 necessario para formar uma pequena equipe e as possiveis atitudes. De acordo
com Dornelas (2016), o pequeno empreendedor comeca sozinho fazendo a maior parte do
trabalho durante varias horas e todos os dias da semana. Muitas vezes esses empreendedores
fazem mudltiplas tarefas e acaba dando prioridade a coisas emergenciais e deixa de focar no

planejamento ao longo prazo.

Dornelas (2011, p. 48), afirma que “O seu plano de negdcio deve mostrar quem ja
estd fazendo parte do nosso negdcio e o perfil necessario e desejado para 0s novos

profissionais que integrardo a equipe assim que o plano sair do papel”.

e Localizacéo e Infraestrutura

A respeito da Localizacdo, apesar de estar relacionada a estratégia de marketing de
forma sintética para ajudar na decisdo de onde instalar a empresa de acordo com alguns
fatores, informa que no caso de um negdcio comercial é necessario se instalar em um local
com bastante movimento de pedestres, verificar com as autoridades locais se seu negocio
pode funcionar ali, avaliar se o local é de facil acesso para os fornecedores e funcionarios
(DORNELAS, 2016)

Em relacdo a infraestrutura é recomendavel observar algumas caracteristicas a
respeito do tipo de imdvel que deseja alugar ou comprar, como: o valor do aluguel tem que
ter um bom custo/ beneficio; tem que haver uma area adequada para as necessidades de
ocupacdes da empresa (refeitdrio); o estacionamento é um diferencial; as instalacGes
telefonicas, de internet, elétricas e hidraulicas devem estar em 6timo estado; o imovel deve

estar com uma boa aparéncia, seguro e protegido (DORNELAS, 2016).
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e Estrutura Juridica

Na formacgdo da estrutura juridica da empresa o empreendedor deve informar no
plano de negdcios, caso tenha, quais 0s socios e, qual a participacdo de cada um na empresa,
como sera feita a distribuicdo do Lucro e de quem é a responsabilidade financeira. E
necessario também que mostre a natureza da empresa: se € um micro, pequena ou média
empresa incluindo os impostos e beneficios ficais que sdo pertinentes a natureza da empresa.
Caso tenha a estratégia de mudanca da natureza no futuro informe como ocorrera
(DORNELAS 2016).

e Manutencédo de Registros

Para Dornelas (2016, p. 136), “0 empresario deve escolher um escritorio de
contabilidade de sua confianca e que seja referéncia na comunidade. Caso contrario, devera

optar por um sistema contabil interno”.

e Seguros

De acordo com Dornelas (2016, p. 136), “No plano de negocios, deve-se apenas citar
se ha seguro contratado (tipo da apolice, periodo, valor), com qual seguradora e para que
itens do negbcio”. Ele (2016) ainda indica que é importante que se faca seguro para o

imovel, mercadorias, bens e automoveis.

A seguranca na empresa se faz necessario, pois quando citada em seu plano de
negocios o empreendedor buscar antecipar problemas como: roubo de mercadorias,
vazamentos de informacdo, desonestidade de funcionarios etc. Para evitar esses riscos sao
contratadas empresas de seguranca (DORNELAS 2016).

e Terceiros
Como na manutencdo de registro com a contabilidade, outros servigos podem ser

fornecidos para a empresa. O que o empreendedor deve procurar enfatizar por que escolheu
determinado negdcio e quais o0s beneficios essa empresa pode oferecer (DORNELAS 2016).
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e Parceiros Estratégicos

Os stakeholdrs, segundo Dornelas (2016), estrategicamente é a parte mais importante
da descrigcdo da empresa, pois, para crescer em determinado mercado formar aliangas passar
a ser algo imprescindivel na sobrevivéncia do negocio. Veremos esse assunto

detalhadamente mais adiante.

Ap0s analisarmos a descricdo da empresa e suas varidveis, iremos citar a parte,
segundo alguns autores, mais delicada do plano de negdcio, pois, € a partir desse topico que
a empresa demanda as previsdes necessarias para a implantacdo do plano. O estudo do
mercado ao qual a empresa deseja se inserir pode ser rentavel? Como avaliar isso é 0 que

Veremos a seguir.

3. Analise Ambiental

De acordo com Dornelas (2016, p. 144), “A analise de mercado ¢ considerada por
muitos uma das mais importantes se¢es do plano de negocios e também a mais dificil de
fazer, pois toda a estratégia de negocios depende de como a empresa abordara seu mercado
consumidor, sempre procurando se diferenciar da concorréncia, agregando maior valor de a

seus produtos/ servicos, com o intuito de conquistar clientes continuamente”.

A analise de mercado € a primeira fase para se construir um plano de negdcio,
estudando a oportunidade e todas as variaveis externas que sao mais proximas a empresa,

incluindo seus clientes e concorrentes do qual se faz necessario uma analise.

Na andlise da concorréncia, Dornelas (p. 146, 2016), indica que “é
de suma importancia em qualquer plano de negécios. A concorréncia de
uma empresa ndo se limita aos concorrentes diretos, aqueles que produzem
produtos similares. Devem ser considerados também os competidores
indiretos, aqueles que, de alguma forma, desviam a atengdo dos clientes,

convencendo-os a adquirir seus produtos”.

Para ser um concorrente empresarial ndo basta ter o mesmo produto ou oferecer o

mesmo servico, e sim que busque suprir a necessidade do cliente naquele momento. Um
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homem que precisa fazer um furo na parede ndo precisa de uma furadeira necessariamente,
apenas algo que possa fazer o buraco na parede com a mesma eficiéncia. Por isso, 0S

concorrentes indiretos também fazem parte dessa camada de competidores.

Em seu nicho de mercado o empreendedor deve analisar a forma em que esse
mercado estd segmentado, as tendéncias do mercado, as tendéncias do consumo, 0S nOVOs
competidores do mercado, os substitutos, os fornecedores, entre outros (DORNELAS,
2016).

Para Dornelas (2016), ao analisar as oportunidades e o0s riscos do mercado, o plano

de negdcio deve conter:

o Tendéncias Ambientais externas
Demogréficas

Econdmicas

Tecnoldgicas

Politica

Juridica

Social

SR N N N N SR

Cultural

A Descricdo Sobre os Fatores do Mercado
O tipo do negdcio
O tamanho do mercado para agora e para o futuro
Os segmentos de mercado existentes
As tendéncias e 0 segmento especifico

NN

Perfil dos consumidores

o Analise de Concorrentes
Descricdo dos seus produtos
Sua posicao no mercado

Suas forcas e fraquezas

NS NEENEEN

Préticas de Marketing utilizadas
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v' Fatia de mercado a qual domina
v" Participacdo de mercado (marketshare)

Comparacao com Concorrentes

v Mostra seu diferencial
O autor (2016, p. 148), relata que “a analise do ambiente de
negécios (oportunidade e ameagas) mostra como 0 mercado se apresenta para
empresa. No entanto, é preciso que a empresa conheca seus pontos fortes e
fracos, para que consiga definir as oportunidades de neg6cios mais atrativas e
a quais riscos (ameagas) esta mais suscetivel, para entdo definir objetivos e

metas, bem como a estratégia de negocios”.

O estudo do mercado e seus competidores é a parte mais importante do plano de
negocio de acordo com o autor, pois, é a partir dai que o investidor podera compreender
como o0 mercado se comporta e como sua empresa pode preencher as lacunas dos seus

concorrentes para conseguir vantagem competitiva.

Ao conhecer o perfil do seu comprador o empresario também passa a formar
estratégias para seu negdcio: sua vida social, sua naturalidade, estilo de vida, seu modo de
ser e sua personalidade de compra influéncia na aquisicdo do produto e servico, que é o
préximo tdpico a ser descrito no plano de negécios (DORNELAS, p. 149, 2016).

4. Plano Operacional

Segundo Dornelas (2011, p. 52), “ao descrever um produto ou servico € comum e
mais facil falar das suas caracteristicas, mas no plano de negdcios 0 mais importante ¢é

ressaltar os beneficios que o cliente tem ao utilizar os seus produtos e servigos”.

Ele ainda busca fazer entender que o empreendedor deve explicar o porqué seus
produtos/servicos se diferenciam da concorréncia e 0 motivo da escolha dos clientes por seu
empreendimento? Dentro disso, ele revela alguns atributos que séo levados em consideragao
pelo investidor, como: os beneficios proporcionados por seus produtos e servicos, a utilidade
dos produtos/servigos, a quem vai atender? Caso seja uma inovacao é necessario informar se

tem patente e se for algo tecnologico deve ser informado se tem dominio sobre a tecnologia,
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e por fim, o estagio de vida do produto. No entanto, nessa secdo, recomendavel que o
empreendedor a apresente sem detalhes técnicos.

Caso 0 negocio detenha de um portfélio de produtos/servicos o investidor procura
dentro do plano operacional um plano de desenvolvimento, plano de testes, plano de
acompanhamento e a diviséo de produtos por categorias (DORNELAS, 2011).

No plano de negdcios o empreendedor devera em produtos fabris detalhar o seu
desenvolvimento a partir do recebimento da matéria bruta. Esse detalhamento pode ser
apresentado através de um diagrama contendo dados, como: a quantidade de matéria prima,
méao-de-obra para cada etapa do processo, duracdo da atividade, entradas e saidas etc.
(DORNELAS, 2016).

As necessidades de matéria-prima, suas caracteristicas no recebimento de material,
previsdes de compra, se ha escassez em algum periodo do ano, se existem fornecedores
alternativos ou matéria-prima alternativa e se 0 equipamento é necessario para producao?
Sdo0 duvidas importantes para o empreendedor estimar sua producdo e controlar com
eficiéncia esse processo (DORNELAS, 2016).

No varejo, de acordo com Dornelas (2016, p. 39), o empreendedor deve “descrever
0s produtos ou familias de produtos vendidos por sua empresa e Seus principais
fornecedores, por que foram escolhidos (quantidade, preco, proximidade, Unico fornecedor

etc.), onde se localizam e o prazo em que vocé recebe cada lote de pedidos”.

a) O controle do estoque
b)  Definir o periodo de compra
c)  As margens de venda dos produtos

d) O estoque minimo e maximo

Esses fatores que também devem ser descritos no plano de negécios independente do
setor em relacdo ao produto buscam oferecer um maior planejamento com detalhes que trara

com eficiéncia a atengé@o dos investidores.
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Independentemente do tamanho da organizagéo, esse procedimento que controla a
producdo tem como alvo também o ciclo de vida do produto que de acordo com a demanda
do mercado passa por quatro etapas classicas de desenvolvimento, que sdo: langamento,
crescimento, maturidade e declinio (DORNELAS, 2016).

v Langamento: com o objetivo de tronar a marca conhecida € necessario nessa etapa
investimento em promocao, pois, as vendas sdo lentas com lucros menores em virtude dos
gastos. No caso de produtos novos, o pensamento € 0 mesmo, porém, o empreendedor
devera tomar cuidado para ndo gerar prejuizo, independentemente do tamanho do seu
negécio (DORNELAS, 2016).

v Crescimento: com o produto ja testado pelo cliente, a demanda passa a crescer e em
seguida o aumento dos lucros, podendo assim, o produto alcangar a sua maturidade
(DORNELAS, 2016).

v Maturacdo: agora com um bom “marketshare”, o empreendedor tem seu lucro
estabilizado, no entanto, o crescimento das vendas passa a cair gerando a necessidade de um
novo investimento em propaganda e até uma reducgdo de precos para ndo perder mercado.
Caso isso aconteca, 0 produto passa para uma nova fase que é a do declinio (DORNELAS,
2016).

v Declinio: suas vendas passam a decrescerem, os lucros desaparecem e antes que a
empresa passe a ter prejuizo se faz necessario a retirada do produto do mercado
(DORNELAS, 2016).

Apos verificar o ciclo de vida dos produtos, Dornelas (2016), indica ao
empreendedor, dependendo do estagio, estratégias de marketing para o produto. Porém, so

iremos comentar a parte estratégica um pouco mais a frente de acordo com os tedricos.

Além disso, o autor (2016) expdem em sua teoria que o produto quando contém um
teor tecnologico € um diferencial competitivo e que para ser comercializado deve ter um
laboratério de P&D (Pesquisa e Desenvolvimento). Caso a empresa nao possua recursos

para isso, ele prop6e que o empreendedor recorra para institutos de pesquisa e universidades.



69

O processo produtivo é uma cadeia por onde o produto passa até ser entregue ao seu
cliente, apos a producdo, em alguns casos a distribuicdo é fundamental para o termino desse

processo, em outros termos, a empresa é a propria distribuidora.

Em seu plano de negocios é importante informar: como seu produto sera distribuido
e seus custos envolvidos na distribuicdo de forma objetiva (de preferéncia, graficamente), se
a empresa tem uma politica de qualidade, se seus custos de distribuicdo sdo competitivos,
qual a capacidade para atendimento da demanda e se vai terceiriza essa etapa (DORNELAS
2016).

Dornelas (2011) inclui a estrutura e as operacGes no plano operacional, estre as
ferramentas desse topico o autor cita: tecnologia, critérios de selecdo de produtos, estrutura
manufaturada, servicos pds-venda, organograma funcional, processos de negdcios, politica

de RH e o Layout.

Para vender seus produtos, os empreendedores de pequeno porte tém a necessidade
explicar em seu plano a maneira a qual ird: promover, determinar pregos, posicionar seus
produtos no mercado, e por fim, definir os principais canais de distribuicdo. Com isso,
entraremos em nosso préximo tépico em que contém as informagfes que serdo necessarias

para montar um plano de marketing.

5. Plano de Marketing

Para conseguir obter vantagem competitiva, o empreendedor deve buscar redigir um
plano de marketing contendo geralmente estratégias referentes aos compostos de marketing,

ou 4Ps: produto preco, praca e propaganda/comunicacdo (DORNELAS, 2016).

Com isso, 0 posicionamento no mercado, sua politica de precos, as promogdes, seus
canais de vendas e a forma em que os produtos chegardo ao cliente. Obriga antes disso 0
empreendedor a fornecer projecdes de vendas no seu plano de negdcios, especificamente no
seu plano de marketing (DORNELAS, 2016).
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Para demonstrar como o plano de marketing pode agir através da estratégia com base
no composto de marketing, elaboramos o quadro 10, que explica algumas alternativas
propostas por Westwood (1996) que séo citadas por Dornelas (2016), a seguir:

QUADRO 10. Estratégias do Plano de Marketing

Produto

Promover mudancas na combinacéo/ portfolio de produtos.

Retirar, adicionar ou modificar o(s) produtos ().

Mudar design, embalagem, quantidade, desemprenho, caracteristicas técnicas, tamanho, estilo,

opcionais.

Consolidar, padronizar ou diversificar os modelos.

Preco

Definir precos, prazos e formas de pagamentos para produtos ou grupo de produtos especificos, para

determinados seguimentos de mercado.

Definir politicas de atuacdo em mercados seletivos.

Definir politicas de penetracdo em determinado mercado

Definir politicas de descontos especiais.

Praca (Canais de Distribuigao)

Usar canais alternativos.

Melhorar prazos de entrega.

Otimizar logistica de distribuicéo.

Propaganda /Comunicacao

Definir novas formas de vendas; mudar equipes e canais de distribuico.

Mudar politicas de relagBes publicas.

Mudar agéncia de publicidade e definir novas midias prioritarias.

Definir quais feiras/ exposicBes serdo priorizadas.

Fonte: Dornelas (2016)

No quadro 10 podemos observar que o empreendedor deve utilizar determinadas
estratégias para alcancar 0s objetivos e metas proposto em seu plano de marketing através
dos compostos e que segundo o autor (2016), perguntas como:

e Qual a participacdo de mercado & empresa deseja atingir?
e Quanto quer vender?

e Quanto quer lucrar?
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e Quais 0s segmentos e regides?
e Quem sdo seus clientes e o0 prazo para entrega?

e Como vai penetrar no mercado? Algo novo?

Buscam definir os objetivos do marketing. Algumas empresas conseguem com uma
diversificacdo de canais de vendas obterem sucesso, porém, a teoria indica que ndo é
interessante essa variacdo, pois o empreendedor pode encontrar dificuldades (DORNELAS,
2011).

Para os autores, antes de vender o produto é necessario que se faca um plano de
marketing direcionado para a empresa. O empreendedor deve analisar 0 seu mercado
buscando com o auxilio dos compostos de marketing estratégias para alcancar seus
objetivos, para isso, se faz o uso de ferramentas como o plano de vendas para realizar suas

projecdes.

Durante esse estudo podemos observar que a analise estratégica é utilizada em todos
0s setores da empresa, mas, de acordo com Dornelas (2011, p. 70) “Marketing e vendas esta

intimamente ligada a secéo estratégia de crescimento”.

Com isso, a estratégia é de fundamental importancia para um plano de negdécios,
onde, o empreendedor deverd com base no ambiente empresarial reduzir riscos e assim,
fazer do planejamento empresarial algo atrativo para o investidor através da previsdo de

crescimento.

6. Plano Estratégico

No plano estratégico o empreendedor ao demonstra-lo no plano de negocios deve
analisar as possiveis variaveis que podem acontecer no mercado, principalmente no seu
segmento, seja no ambiente externo ou interno, para em seguida obter vantagens
competitivas transformando ameacas ou fraquezas em oportunidades ou forga estratégica.
Para isso, os autores revelam os itens necessarios do plano estratégico que devem ser
apresentados aos investidores. Entre eles sdo citados: a missdo e a visdo (DORNELAS,
2001).
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e Missdo e Visdo

Dornelas (2011, p. 70), explica que “vocé pode iniciar esta secdo do plano de
negdcios com a definicdo da visdo de negdcios da sua empresa (O que sua empresa sera no
futuro?) e a sua missao (Qual ¢ a razao de ser do seu neg6cio?)”. O autor (2011) ainda revela
que as frases devem ter um significado, sem muito efeito, ser claras em relacdo ao proposito,

simples e diretas no plano de negdcios. Feito isso, é necessario a montagem da estratégia.

Para montar a estratégia do plano de negdcios o empreendedor deve buscar conhecer
0s ambientes em que a empresa ird atuar, que sdo: 0 microambiente (consumidores,
fornecedores, etc.) e 0 macroambiente (demografia, politica, economia, cultura, tecnologia,
social e legal). Além disso, para toda empresa que almeja o crescimento, € importante
monitorar suas mudancas (DORNELAS, 2011).

e SWOT

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) € uma sigla em inglés que
quando € traduzido para o portugués significa F.O.F.A (forca, fraqueza, oportunidade e
ameaca). Em nosso estudo iremos manter sua sigla original, pois, a literatura de Dornelas,
assim o transcreve (DORNELAS, 2001).

Dornelas (2011, p. 70), “a maneira mais adequada de se fazer esta analise é através
de uma matriz SWOT (pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas)” Ele ainda

afirma que através dessa matriz é possivel definir os objetivos e metas da empresa.

Ao recolher informac6es referentes a pontos fortes, fracos, oportunidade e ameacas,
0s seus fatores devem ser realmente importantes, pois, 0 empreendedor deve priorizar seus
esforcos na eliminagdo ou no bloqueio dos pontos fracos e ameagas e adquirir vantagem

competitiva usando seus pontos fortes e oportunidades (DORNELAS, 2016).

Para formar a matriz da analise SWOT, o empreendedor deve fazer uma analise do
ambiente externo com trés oportunidades e trés ameacas de cada cenario ao qual acredita ser

significativo para a sua empresa. Um exemplo, seria uma empresa de sapatos ao qual deseja
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produzir calcados para o inverno e terd que avaliar o cenario demogréfico da regido
(DORNELAS, p. 161, 2016).

A sequir, é necessario para formar a matriz SWOT um checklist dos pontos fortes e

fracos formada por Kotler (1998), em que o gestor deverd analisar o desempenho das forcas

e fraquezas de cada setor (marketing, finangas, producdo e organizacdo) da empresa, cComo

também, o grau de importancia em que aquela atividade relacionada tem para a organizacao
(DORNELAS 2016).

Para ilustracdo, serd apresentado um exemplo elaborado por Dornelas (2016), onde

uma empresa do setor de turismo buscou utilizar a matriz SWOT para analisar o ambiente

com o objetivo de atrair turistas estrangeiros para o Brasil. Segue abaixo a ilustracdo no

quadro 11.

QUADRO 11. Anédlise da Matriz SWOT

Forcas

InformagBes completas sobre os principais
destinos turisticos do pais;

Focado no Brasil (especialidade da empresa);
Modelo de receita acordado em trés fontes de
receita, com reducdo do risco: publicidade,

assinatura e comércio eletronico.

Fraquezas

Marca desconhecida;

Neg6cio em faze inicial e sem histérico no
mercado;

Equipe que contém conhecimento sobre o
setor;

Poucos recursos financeiros e necessidade de

busca de aporte financeiro no mercado.

Oportunidades

Setor de turismo cresce no mundo de maneira
consistente e crescera ainda mais, em
particular no Brasil, devido aos dois grandes
eventos de 2014 e 2016;

Ndo h& concorréncias focadas no mercado

brasileiro.

Ameagcas

Negaocio de turismo on-line é denominado por
grandes empresas, que podem rapidamente
estrutura uma operagdo com foco no Brasil;
Empresas locais, que ja atuam no Brasil, no
mercado ndo on-line e em lingua portuguesa,
podem migrar para 0 modelo on-line em
inglés;

Nova crise mundial pode abalar o setor de
turismo, diminuindo o fluxo de estrangeiros

para o Brasil.

Fonte: Adaptado (Dornelas 2016, p. 164)
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Nesse quadro, ele (2016) demonstra o quanto é importante analisar as oportunidades,
ameacas, forcas e fraquezas. Pois, essa matriz também indica onde e quando o

empreendedor devera investir utilizando esse quadro. Com isso, podera estipular metas.

o Metas

Feito a anélise SWOT, o empreendedor deverd com base nessas informagdes de
forma precisa e coerente definir seus objetivos e metas que sdo o referencial do

planejamento estratégico.

Escritos de uma maneira que possam ser medidos, comparados e avaliados, 0s
objetivos devem ser de ordem macro, para definir a misséo e a visdo, podendo conter varias
metas. J& as metas devem ser SMART (Especificas; Mensuraveis; Atingiveis; Relevantes;
Temporais) em que sao etapas necessarias para alcancar os objetivos (DORNELAS, p. 165,
2016).

e Matriz BCG

As estratégias de uma empresa sdo resumidas em trés tipos genéricos: lideranca de
custos, diferenciacdo e foco. Associadas a essas estratégias a empresa pode alcancar
objetivos em relacdo a penetracdo do mercado, manutengdo do mercado, expansdo do
mercado e por fim, a diversificacdo através de um novo mercado com novos produtos e
servicos (DORNELAS, 2016).

Através da diversificacdo em relacdo ao mercado atual, o empreendedor deve criar
estratégias para o seu produto com base em um comparativo se possivel, dos atributos dos
seus produtos com os da concorréncia em busca sempre d& satisfacdo do cliente
(DORNELAS 2016).

O marketing utiliza uma ferramenta que pode ajudar o empreendedor a analisar a
situacdo atual da carteira de produtos da empresa com base em dois grandes fatores:
crescimento de mercado e participacao relativa de mercado. Essa ferramenta é chamada de
matriz BCG (Boston Consulting Group) (DORNELAS 2016). Segue a figura ilustrativa.
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FIGURA 05- Matriz BCG

Participacao Relativa do Mercado
Baixo

Crescimento do Mercado

Estrela Em questionamento
" - -
- N
o
] '—
Vaca Leiteira Abacaxi

Fonte: DORNELAS (2016, p. 141)

Nessa figura, iremos ilustrar a matriz BCG, em que contém a relativa participacdo do
produto com o mercado e o seu nivel de crescimento. Nele estar contido um quadrante com

quatro itens: a estrela, a interrogacéo, a vaca e o abacaxi.

v Estrela: os produtos que possuem alta participacdo no mercado e tem alto chance de
crescimento.

v Interrogagdo: o produto com baixa participagdo em um mercado em alto
crescimento.

4 Vaca: o produto com alta participacdo no mercado e um baixo crescimento de
mercado;

v Abacaxi: 0 produto com pouca participagdo no mercado e em com baixo

crescimento de mercado.

Concluida a parte estratégica do plano de negdcios, seguiremos nosso estudo com
uma das etapas mais atrativas para um investidor e mais desafiadora para o empreendedor,
em que poderemos estimar em nimeros o valor do investimento e se realmente ele pode ser

viavel ao curto e ao longo prazo.
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7. Plano Financeiro

Como é a concluséo do plano de negdcios baseada em nimeros, o plano financeiro
segundo Dornelas (2011, p. 76) “Envolve desde os investimentos necessarios para colocar o
negdcio em operacdo até a projecdo dos fluxos de caixa futuros que serdo obtidos pela
empresa, bem como andlise de viabilidade financeira do negdcio e métricas que mostraréo se

a empresa tem o potencial de sucesso financeiro ou nao”.

De acordo com a projecdo de vendas o empreendedor deve gerar uma planilha
financeira com o objetivo de apresentar o demonstrativo de resultado, balango patrimonial e
demonstrativo de fluxo de caixa, sendo projetados para um periodo de no minimo trés anos.
Através dos resultados obtidos nesses demonstrativos, 0 projetista encontrara a viabilidade
financeira do negdcio e o retorno proporcional investido, para isso, utiliza-se dos seguintes
métodos: andlise do ponto de equilibrio, prazo do payback, TIR (Taxa Interna de Retorno) e
VPL (Valor Presente Futuro) (DORNELAS, 2016).

Nesse estudo, entenderemos todo o plano financeiro através de suas etapas,
mostrando a sua importancia, pois, em um cenario repleto de incertezas, o sistema financeiro
permite oferecer ao empreendedor a tomada de decisdo mais acertada para o alcance das
suas metas (DORNELAS, 2016).

a) Demonstracédo de Resultados Pro Forma

O demonstrativo de resultados encontrado no plano financeiro deve ser projetado
deduzido em seu célculo a projecdo de vendas antes estimada, menos seus custos. Para
ilustrar melhor o DRE projetado incluiremos o quadro 05, que mostra um exemplo de
demonstrativo de resultado em nosso estudo segundo Dornelas (2016, p. 171).
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QUADRO 12. Exemplo de Demonstrativo de Resultados Pro Forma

Item Explicacdo
Receita Bruta » Total geral das vendas
(-) Deducdes » Impostos, devoluces e abastecimentos.

= Receita Liquida

(-) Custos do periodo P Gastos referentes a producdo e a comercializagdo
= Lucro Bruto 0U aos servicos prestados
(-) Despesas P Sdo gastos necessarios para que a atividade seja

desenvolvida (atividades administrativas, de

= Lucro Operacional vendas e financeiras)
(+/-) Receita/Despesas nao > N&o proveniente das operacdes
operacional

= Lucro antes do imposto de renda
(-) Imposto de Renda
= Lucro Liquido
Fontes: Dornelas (2016)

No quadro 12 , de acordo com a visdo de Dornelas (2016) o demonstrativo de
resultados pro forma comeca pela receita de vendas projetada que se trata do total das
vendas para o periodo. Com o objetivo no lucro liquido, € necessario fazer deducbes
projetadas que serdo apresentadas logo a frente, as primeiras dedugdes sdo: impostos (ICMS,

ISS IPI PIS, COFINS), devolugbes e abastecimentos de acordo com a venda estimada.

Em seguida, através das receitas liquidas o empreendedor ira deduzir os custos do
periodo também projetados, como: custo da mercadoria comercializada, custo da mercadoria
fabricada ou o custo do servigo prestado, dependendo do segmento. Encontrado o lucro
bruto, é deduzido as despesas, como: atividades administrativas, atividades de vendas, agua,
energia, salario e atividades financeiras. Adiante, as receitas e despesas ndo operacionais
fazem parte do acréscimo ou reducdo antes do imposto de renda a ser pago, como:
recuperacdo de dividendos de outras empresas ou despesas de juros. Por fim, deduzido o
imposto de renda do periodo é encontrado o lucro liquido (DORNELAS, 2016).

Dentro do demonstrativo de resultados a empresa pode apresentar alguns itens que
foram contabilizados, mas que ainda ndo entraram ou sairam do caixa da empresa, como:

depreciacdo, contas a pagar e contas a receber.
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Apresentando esse demonstrativo projetado para os préximos anos, o empreendedor
ird conseguir avaliar o quanto sua empresa pode faturar e quais os pontos em que demandam
mais atencdo para o periodo analisado. Para o empreendedor conhecer realmente quando ele
tem disponivel no para gastar € necessario calcular seu fluxo de caixa de acordo com cada

periodo.

b) Fluxo de Caixa Projetado

Segundo Dornelas (2016, p. 172), “O fluxo de caixa é a principal ferramenta de
planejamento financeiro do empreendedor (...), administrar o fluxo de caixa de uma empresa

¢ compilar os dados de entrada e de saida de caixa projetados no tempo”.

Ao analisar seu fluxo de caixa o empresario podera saber se é viavel vender seus
produtos a vista ou a prazo, se é possivel dar desconto e se estiver precisando de dinheiro
para abastecer o caixa, usar como ferramenta estratégica a zeragem do estoque fazendo
liquidacGes e promogdes. Pois, 0 objetivo € horar seus compromissos com fornecedores e
colaboradores sem precisar recorrer a empréstimos, caso 0 caixa Se apesente negativo
(DORNELAS, 2016).

Na demonstracdo, o fluxo de caixa e suas caracteristicas para micro e pequenas
empresas devem buscar os objetivos e metas. A estrutura do fluxo de caixa tem que estar

detalhada mensalmente, como é apresentado no quadro 13 (DORNELAS, 2016).

QUADRO 13- Demonstrativo do Fluxo de Caixa Projetado

Vendas: Volume monetario do faturamento

Receita: Valor das vendas recebidas (+)

Custo e Despesas totais (Variaveis e Fixos) (-)

Total do recebido (=)

Fonte: Adaptado (DORNELAS, 2016)



79

Ap0s ser analisada a projecdo do demonstrativo de resultado e o fluxo de caixa
também projetado, o empreendedor devera verificar a situacdo em que a empresa iré ficar no
primeiro ano, descrevendo as suas condicOes, para isso, a projecdo do balancete das contas
ird determinar se os bens, direitos e obrigacdes estdo coerentes as atividades referentes ao

ano.

c) Balanco Patrimonial Pro Forma

O balanco patrimonial projetado dever ser escrito depois do DRE e do FC (fluxo de
caixa) projetado, pois ele deve ser feito anualmente, se baseando no demonstrativo de
resultado. Divido em duas partes, ativo e passivo, o balanco patrimonial deve avaliar se seus
bens e diretos compostos pelo ativo, como: caixa, contas a receber, estoques, equipamentos,
veiculos, maquinarios, terrenos, obras de artes entre outros. Estdo iguais em relacdo ao valor
com o passivo que é formado através das obrigacfes, como: contas a pagar, fornecedores,
empréstimos. E o patriménio liquido (capital investido e lucro acumulado) (DORNELAS,

2016). Como demonstra essa formula:
Ativo = Passivo + Patriménio Liquido

Segundo Dornelas (2016, p. 168) “O ativo da empresa representa as aplicacbes de
recursos, que se dividem em circulantes, de longo prazo e permanentes. O passivo, assim

como o patrimonio liquido, representa as origens de recursos”.

Tanto o ativo quanto o passivo contém circulantes de curto e longo prazo. No Quadro

14, entenderemos como é o balancete patrimonial de forma sintética (DORNELAS, 2016).



QUADRO 14. Balango Patrimonial
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Ativo

d) Circulantes: sdo contas constantemente
em giro, sendo que a conversdo do
dinheiro sera, no maximo, no proprio

exercicio social.

e) Realizavel no longo prazo: bens e direitos
que se transformardo em dinheiro no

préximo exercicio.

f) Permanente: s8o bens e direitos que ndo

se destinam a venda e tém vida Util; no

Passivo

g) Circulantes ao curto prazo: sdo

obrigacOes exigiveis e liquidadas no
proprio exercicio socia.
h) Exigivel

no longo prazo: obrigacBes

liquidadas com prazo superior a um ano.

Patriménio Liquido

Sdo os recursos dos proprietarios aplicados a

empresa.

caso dos bens, vida longa.
Fonte: Dornelas (2016, p. 169).

Para evitar essa negatividade, o empreendedor tem como ferramenta de controle do
fluxo de caixa o ponto de equilibrio, em que busca analisar quantas unidades a empresa
necessita vender para cobrir 0s custos de producdo e a quantidade minima de produtos
vendidos (DOLABELA, 1999).

d) Ponto de Equilibrio

De acordo com Hisrich; Peters e Shepherd (2014), “A andlise do ponto de equilibrio
é uma técnica Util para determinar quantas unidades devem ser vendidas ou qual é o volume

que tem de ser atingido de forma que este ponto seja alcangado™.

Com o ponto de equilibrio a empresa ndo tem lucro e nem prejuizo, sendo esse 0
ponto onde as suas vendas pagam o custo total obtido através dos custos fixos e custos
variados. Ele é de extrema importancia para o empreendedor que busca demonstrar que seu

plano determina 0 momento que ird obter lucro (DORNELAS, 2016).
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Apresentaremos do grafico 01, com o objetivo de ilustrar através da projecdo do
fluxo de caixa como avaliar a necessidade de capital total para atingir o ponto de equilibrio e

mais a frente, obter o lucro:

GRAFICO 01- Exposicéo do Caixa

X Fluxo de caixa
Acumulado (3)

v

Fonte: (DORNELAS, 2016)

Dornelas (2016, p. 175) explica que “é importante que o empreendedor considere a
insercdo desse grafico em seu plano de negocios, indicando 0s seguintes itens: o
investimento inicial (ponto A); a data do primeiro fluxo de caixa positivo (ponto C); e

quando ocorrera o retorno do investimento (ponto D)”.

Para calcular o ponto de equilibrio de acordo com Dornelas (2016) é necessario a

utilizacdo de uma férmula apresentada no quadro 15;

QUADRO 15- Equacao do Ponto de Equilibrio

PE = CUSTO FIXO X  RECEITA
MARGEM DE CONTRIBUICAO

Fonte: (DORNELAS, 2016)
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O autor (2016), explica que o ponto de equilibrio (PE) em quantidade de produtos
pode ser encontrado através do resultado do ponto de equilibrio anterior divido pelo prego de

vendas unitario do produto.

Para dar continuidade ao plano financeiro, o empreendedor deve indicar como ficar
a situacdo financeira da empresa a partir da andlise da capacidade de honrar seus
compromissos no prazo, para isso, o plano de negocios deve conter os indices financeiros
expostos na terceira etapa (DORNELAS, 2016).

Indices Financeiros

Para Dornelas (2016, p. 175) “os indices financeiros indicam como
estd a situacdo financeira da empresa e a capacidade de honrar seus
compromissos no prazo. Existem quatro grupos basicos de indicadores:
liquidez, atividade, endividamento e lucratividade. Esses indices séo
calculados a partir dos itens do balango patrimonial e das demonstracdes de

resultados”.

Com base nessas informacdes os autores Hisrich; Peters e Shepherd (2014). Relatam

as caracteristicas de cada indice e como devem ser calculados.

. Indices de Liquidez

Com o objetivo de saber quando o empreendimento terd a capacidade de pagar suas
dividas ao curto prazo, o gestor deve analisar se o caixa ou algo equivalente cobrira todos os
itens compostos no passivo circulante, ao contrario, se faz necessario o requerimento de
empréstimos (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014).

Para conhecer o quanto o empreendimento pode ser liquido de maneira eficiente, o
seu calculo deve eliminar o estoque do ativo circulante, pois ele € o0 menos liquido. Em sua
formula, o ativo circulante tem o estoque subtraido e em seguida é divido pelo passivo
circulante, como ¢é ilustrado no quadro 16, logo apds partiremos para 0 proximo item que sao
os célculos do indice de atividade (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014).
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QUADRO 16. Equagcao do Indice de Liquidez

LIQUIDEZ =ATIVOS CIRCULANTES — ESTOQUES

PASSIVOS CIRCULANTES

° Indices de Atividades

De acordo com Dornelas (2016, p. 175), “por meio do giro de
estoque e do ativo total, pode-se medir o grau de atividade de uma empresa.
Sdo dados Uteis para medir qudo rapido as contas sdo convertidas em
vendas. O giro de estoque demonstra a velocidade na qual o estoque é
renovado em determinado periodo, o giro do ativo permite medir a
eficiéncia com que a empresa é capaz de usar seus ativos para gerar

vendas”.

O indice de atividade busca nao sé medir a venda do estoque mais também indica o
nimero médio de dias necessarios para converter em caixa as contas a receber. O seu
resultado especifico precisa ser comparado com padrdes do setor, ja que a cobranga variara
consideravelmente (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014).

Para calcular o giro de estoque e o periodo médio de cobranca, respectivamente, é

apresentado as duas formulas necessarias no quadro 17 e no quadro 18:

QUADRO 17- Equacdo do Giro de Estoque

GIRO DE ESTOQUE = CUSTO DE MERCADORIA VENDIDA
ESTOQUES

Fonte: (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014)

Em sua férmula, o giro de estoque é composto pelo custo da mercadoria vendida de
acordo com o periodo ao qual deseja 0 empreendedor avaliar, seja diario, mensal ou anual. O
outro valor que a empresa precisa encontrar € o do estoque que existe no momento. Como
demonstrado, o CMV é divido pelo estoque para encontrar o giro de estoque de preferéncia

mensal.
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De acordo com Hisrich; Peters e Shepherd (2014), “Uma alta rotatividade ¢ um sinal

favoravel, indicativo de que o empreendimento é capaz de vender seu estoque rapidamente”.

QUADRO 18- Equacao do Periodo Médio de Cobranca
[ PMC =CONTAS A RECEBER ]

MEDIO DE VENDAS DIARIAS

Fonte: (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014)

Logo ap06s Hisrich; Peters e Shepherd (2014) apresentam uma férmula em que
ajudara o empreendedor a medir a liquidez das contas a receber ou a capacidade do negécio
de cobrar as dividas referentes aos clientes. Em seu calculo, o prazo médio de cobranca é
encontrado a partir do valor das dividas a receber divididas pela média de vendas diarias
(valor das vendas anuais divididas por 360 dias), caso o seu resultado dé 25 dias, 0
empreendedor terd 25 dias para receber. A formula de outro indice financeiro é muito
importante para avaliar a capacidade de endividamento, no entanto, a divida agora diz

respeito da empresa para seus credores.

. indice de Alavancagem

Para comecar 0 seu negocio, muitos empreendedores recorrem ao capital de
terceiros, essas pessoas por sua vez, passam a deter um crédito referente ao negécio. Como:
investidores anjo, bancos, autbnomos etc. Essas obrigacdes para com seus credores podem
se estender por muito tempo passando a ser um negdcio de risco por conta do
comprometimento fixo na forma de liquidacdo da divida com juros (HISRICH; PETERS E
SHEPHERD, 2014).

Com o objetivo de reduzir esses riscos, o empreendedor pode contar com uma
ferramenta do indice financeiro ao qual detém a capacidade de avaliar se a empresa podera
atender todas essas obrigacdes para com seus possiveis financiadores. A formula do indice
de alavancagem calcula se, caso o gestor precise de um investimento para comecar ou
ampliar um negdécio, ele conseguira pagar determinada divida (HISRICH; PETERS E
SHEPHERD, 2014).
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Dornelas (2016), afirma que o grau de endividamento da empresa busca em sua
férmula encontrar quanto do total de ativos é financiado pelos credores a partir do total do

passivo. Dito isso, segue a formula no quadro 19:

QUADRO 19- Equagcéo do Indice de Alavancagem

ALAVANCAGEM =TOTAL DO PASSIVO
TOTAL DO ATIVO

Fonte: (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014)

Como alocado na formula, a alavancagem é encontrada a partir da divisao do total do
passivo pelo total do ativo referente as movimentacdes. No entanto, usando a mesma
fundamentacdo, porém com o foco no endividamento ao patriménio liquido, o
empreendedor pode encontrar o grau de risco do empreendimento. Seu calculo é composto

da substituicdo do total do ativo pelo PL como mostra o quadro 20.

QUADRO 20- Equagcao do indice de Alavancagem/ Capital Proprio

[ ALAVANCAGEM =TOTAL DO PASSIVO ]
PL

Fonte: (HISRICH; PETERS E SHEPHERD, 2014)

Para atrair investidores, com base em suas projecGes e em cada etapa que o plano
financeiro é construido o empreendedor através da formula de endividamento estabelece
uma estrutura de capital da empresa e fornece uma medida de risco para assegura que 0
empreendimento podera pagar suas dividas. No mais, o investidor antes de fazer uma
aplicacdo, objetiva 0 seu lucro e a rentabilidade para fazer comparacbes com outros

possiveis projetos que apresentem mais confianga e consequentemente mais lucro.

e indice de Lucratividade

De acordo com Hisrich; Peters e Shepherd (2014) a margem do lucro liquido
representa “a capacidade da empresa de converter vendas em lucro”. Nesse caso, o autor
(2014) refere-se as vendas liquidas para encontrar margem do lucro liquido. A partir do

lucro bruto também é possivel encontra esse indice de lucratividade.
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Para Dornelas (2016, p. 175), “As medidas de lucratividade mostram quanto uma
empresa € atraente do ponto de vista de um investidor, pois esses indices sdo usados para

justificar o investimento”.

O indice de lucratividade pode ser encontrado atraves de varias formulas no qual irdo
depender do objetivo do empreendedor para com elas. Seré apresentado o quadro 21, que vai

buscar ilustrar as férmulas e seus significados;

QUADRO 21- Equacdes do indice de Lucratividade

ITEM FORMULA CARACTERISTICAS

MARGEM BRUTA Utilizando as vendas como base, o0

= LUCRO BRUTO

VENDAS empreendedor pode encontra através do

lucro bruto a margem bruta;

Como a margem bruta, os valores para

= LUCRO OPERACIONAL projecdo serdo encontrados no DRE

VENDAS

MARGEM
OPERACIONAL

projetado da empresa e que a partir do lucro
operacional e das vendas encontra-se a

margem operacional;

A margem liquida é a mais utilizada pelos

= LUCRO LiOUIDO empreendedores para calcular. Seu resultado

VENDAS

MARGEM LIQUIDA determinard a porcentagem relativa ao lucro

liquido.

O ROI é o retorno sobre o ativo total em

= LUCRO LioUIDO que busca determinar a eficiéncia da

ATIVO TOTAL

ROI empresa com o total de ativos que possui.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2016)

De acordo com o quadro 21, o empreendedor podera encontrar o retorno do lucro da
empresa quando sdo utilizados itens encontrados no balancete patrimonial e do DRE
projetados. Com o objetivo no plano de negdcios, todo célculo deve ser projetado incluindo

0 de lucratividade com base em suas vendas e lucros também projetado.

No entanto, alguns autores acreditam que quando é feito um plano de negdcio, o

empreendedor deve transcrever se o investimento tera viabilidade tanto para ele que vai
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investir seu capital proprio, quanto para outros investidores. N&o s6 ao curto prazo, mas
também ao logo prazo. Para isso, criaram-se ferramentas com o objetivo de fazer analises de
viabilidade econdmica seja para criacdo ou ampliacdo do investimento. Pensando nisso, sera

nesse estudo as técnicas de analise de investimento.

Técnicas de Analise de Investimentos

As andlises de investimento sdo ferramentas de or¢camento que ajudam na avaliacdo
financeira dos empreendedores sobre determinado negdcio em que almejam ganhos para o

futuro da empresa fazendo investimentos seguros e com baixos riscos para os investidores.

Seja para quem esta abrindo um novo negdécio ou esté a fim de crescé-lo, um estudo

de viabilidade busca responder perguntas como:

v Quantos reais em média sdo gerados por real médio de investimento?
v Qual o prazo em que seréa recuperado o desembolso do investimento original?
v De gue modo o valor presente dos beneficios futuros do investimento se compara

com o desembolso do investimento?

Essas perguntas apresentadas por Longeneckeret al., (1997) e que sdo citadas em
Dornelas (2016), sdo criadas por investidores que buscam conhecer melhor o projeto ao qual
estd sendo apresentado e que segundo Dornelas (2016, p. 176) “As respostas a essas

perguntas sdo de extrema importancia e devem constar do plano de negocios”.

Segundo Dornelas (2011), as respostas para essas perguntas poderdo ser encontradas
em inimeras técnicas, mas as mais usuais e recomendadas para reduzir o possivel risco
sobre o investimento, sdo: o retorno contabil sobre o investimento, o prazo do payback
(prazo de retorno para o investimento), a TIR (Taxa Interna de Retorno), e por fim o VPL

(\Valor Presente Liquido).

Segundo o autor (2011), essas técnicas sao divididas entre aquelas que néo
consideram a mudanca do valor do dinheiro durante o tempo no seu calculo, entre aquelas

que consideram.
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. Retorno Contabil Sobre o Investimento

O retorno contébil sobre investimento é o calculo em que o lucro liquido médio de
um investimento € dividido pelo seu valor contabil médio. Esse lucro liquido médio é
definido atraves da soma dos lucros liquidos projetados para 0s proXimos anos que
geralmente € determinado para cinco, dividido pelo mesmo numero de periodos. Ja o valor

contabil médio € encontrado através da divisdo do valor investido por dois (ROSS, 2013).

Quadro 22- Equacéo do Retorno Contabil Sobre o Investimento

RENTABILIDADE = LUCRO ANUAL MEDIO
VALOR CONTABIL

Fonte: Adaptado de Dornelas (2016).

Em sua regra, para ser valido para o investidor o empreendedor deve mostrar que um
projeto é aceitavel se seu retorno contdbil médio excede um valor alvo indicado pelo
projetista (ROSS, 2013).

De acordo com Dornelas (2016, p. 177), “sua deficiéncia encontra-se no fato que a
medigdo do retorno ignora o valor do dinheiro no tempo”. Ele (2016) ainda revela que
apesar de ser simples de calcular o RCM nédo consegue satisfazer a regra de se dar

preferéncia por mais dinheiro recebido mais cedo e com menos risco para o investidor.

Além dessa andlise, muitos investidores buscam ter conhecimento de quando ird
conseguir recuperar o valor do dinheiro investido no empreendimento. No plano financeiro
mais restritamente na andlise de viabilidade, o empreendedor poderd apresentar qual o

periodo estimado através do payback o investimento se pagara.

o Prazo Payback

De acordo com Dornelas (2016, p. 177), “A técnica de payback mede o tempo
necessario para a recuperacao do capital inicial investido. Assim, diferentemente da técnica
de retorno contabil sobre o investimento, a técnica de payback utiliza um fluxo de caixa,

sendo mais precisa’.
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O empreendedor ao formular seu plano financeiro imagina recuperar seu valor
investido durante algum tempo. A regra do payback para saber se ele é aceitdvel ou ndo é
quando o tempo pretendido para recuperacao do investimento antes do calculo for maior do

que foi encontrado no célculo (ROSS, 2013).

Para um autor que é especialista em financas, Gitman (2004), acredita que o tempo
em que a empresa deseja recuperar esse investimento € baseado em alguns fatores internos e
externo, como: o tipo de projeto, o risco entre os periodos e o valor do investimento. Segue
0 quadro 23 que ilustra a equacdo utilizada para calcular o periodo projetado necessario para

recuperacdo do investimento.

QUADRO 23- Equacéo do Payback

n
VPL = Z FCo (1 + )"j — FCo
j=1

Fonte: O autor (2018)

Onde:

VPL - Valor Presente Liquido;

FCo - Valor do investimento inicial;
J- Periodos de tempo;

I-Taxa de desconto do projeto.

De acordo com a equacdo, o payback s6 pode ser definido apds ser encontrado o
fluxo de caixa descontado projetado. Apesar de o payback utilizar como base o fluxo de
caixa, ele ndo é o mais adequado para se tomar decisGes, pois apresenta duas fraquezas
fundamentais: ndo leva em consideracdo o aspecto tempo em relacdo ao dinheiro € nem o
fluxo de caixa recebido ap6s seu prazo (DORNELAS, 2016).

Para os autores citados, o retorno contébil sobre o investimento e o payback nédo
levam em consideracdo o valor do dinheiro durante o tempo, como: juros e correcfes
monetarias. Com isso, explicaremos sobre o fluxo de caixa descontado e o porqué ele é
considerado uma das melhores formas de se avaliar as decisfes de investimento
(DORNELAS, 2016).
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° Fluxo de Caixa Descontado

Para Dornelas (2016, p. 177), “essas técnicas comparam o valor presente dos fluxos
de caixa com o montante inicial investido. Essa andlise pode ser feita por meio de dois

métodos: VPL (Valor Presente Liquido) e TIR (Taxa Interna de Retorno)”.

Como o empreendedor esta elaborando um plano de negdcios e seus valores
financeiros séo projetados, o fluxo de caixa como foi anteriormente mencionado nesse
estudo também foi estimado, com isso, essa projecdo do VPL e da TIR proporciona ao
pequeno empreendedor a oportunidade de apresentar ao investidor a viabilidade ndo apenas
contabil, mas também econbmica, avaliando assim possiveis fatores monetarios com o

objetivo na reducao dos ricos.

- VPL (Valor Presente Liquido)

Segundo Hisrich; Peters e Shepherd (2014), “Esse método ajusta o valor do fluxo de
caixa da empresa para o valor monetario e para 0s riscos econdmicos e comerciais no

decorre do tempo”.

Dornelas (2016, p, 177) revela que “para medir o VPL de um projeto, se faz
estimativa do valor atual para os futuros fluxos reais gerados pelo projeto e deduz-se o

investimento feito inicialmente”.

O autor (2016), explica que, para encontrar 0 VVPL é necessario: descontar os futuros
fluxos de caixa ap6s impostos para o valor presente e depois subtrai o investimento inicial
do projeto. Caso esse valor for maior que o valor investido indica que o investimento é
viavel ao longo prazo, com isso é positivo. No contrario, se dé negativo, o projeto deve ser
rejeitado. Serd apresentada nesse estudo a equacdo do VPL utilizada pelos empreendedores,

seja para pequenos ou grandes projetos no quadro 24.
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QUADRO 24- Equacéo do VPL

= FCj
VPL = Z — — FCo
: i)/
j=1

1+

Fonte: Adaptado de Gitman (2004)

Onde:

FCj — Fluxo de Caixa apds impostos no ano n;

VPL - Valor Presente Liquido;

J - Periodos de tempo;

| — Taxa de desconto (Taxa de retorno exigido para o projeto);

FCo - Valor inicial do investimento.

No entanto, a taxa utilizada para o desconto do fluxo de caixa é uma taxa de outro
possivel investimento que possa ou ndo ser mais atraente para o investidor e que pode nédo
oferecer o resultado esperado. Pensando nisso, foi criada uma taxa de retorno em que
avaliaria apenas os fluxos de caixa do proprio projeto, essa taxa é TIR (Taxa Interna de
Retorno) que como veremos mais adiante esta relacionado ao VPL (ROSS, 2013).

- TIR (Taxa Interna de Retorno)

QUADRO 25- Equagdo da TIR

Fonte: Adaptado de Gitman (2004)

Onde:
FCj- Valores de entrada ou saida do caixa em cada periodo de tempo;

J - Periodos de tempo;
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R-Taxa interna de retorno
FCo- Valor inicial do investimento

Em nosso estudo comecamos a discutir sobre a taxa interna de retorno do
investimento apresentando sua equagao no quadro 25 para explicarmos que, para encontra-la
é necessario primeiro fazer uma transformacdo da equacéo do VVPL zerando o resultado, isso
se da por que a somatdria do fluxo de caixa descontado deve ser subtraida do valor inicial
investido (GITMAN, 2004).

Observar-se que o calculo da TIR é mais apurado, para isso Dornelas (2016, p. 2016)
indica ao empreendedor que busque ferramentas para calcular essa taxa, como: calculadora
cientifica ou planilhas eletrénicas, em que nesse ultimo caso as formulas ja vém disponiveis

para serem usadas.

Caso ndo detenha esses utensilios, o autor (2016) recomenda que busque varios
valores para taxa interna de retorno até observar que o VPL se tornou negativo ou proximo
de zero (DORNELAS, 2016).

Dornelas (2016, p. 178) afirma que “no plano de negdcios, € importante que se
mostre tanto o valor presente liquido do projeto quanto a TIR e o prazo de payback, pois sdo

os primeiros indices que os investidores observaram”.

Para Dornelas (2011), o empreendedor que deseja elabora um plano financeiro deve

seguir alguns fatores importantes, como:

v Reflita em numeros toda estratégia do negdcio;

v Mostre 0s investimentos necessarios e as possibilidades de retorno (e as estrategias
de saida para o investidor, caso 0 plano considere a busca de recursos externos como um
objetivo);

v Deve incluir uma previsdo de receitas como horizonte de médio prazo (em média 5
anos);

v Deve mostrar o prazo para o retorno do investimento com base no fluxo de caixa do

negocio;
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v Deve utilizar métricas e indices de retorno sobre o investimento para mostrar a
viabilidade financeira do negdcio;

v A maneira mais eficaz de desenvolver a secdo financeira do plano de negdcios é
através de uma planilha (Excel ou similares) contendo informacdes objetivas sobre cada

item e como cada um funciona.
Segundo o autor (2011), preguntas podem existir dos investidores, como:

> Quanto de recursos financeiros sua empresa precisa para iniciar a operagao?
> Além do momento inicial, haverd necessidade de recursos em quais outros
momentos?

De onde virdo esses recursos?

Como os recursos serdo utilizados?

Quais os custos e despesas da empresa na operagéo?

>

>

>

> De maneira sintética, quais 0s principais custos e despesas?

> Quais as premissas utilizadas para chegar as projeces?

> Como a planilha é elaborada no memorial do célculo?

> Qual a evolucdo dos resultados financeiro de forma projetada para os proximos 5

anos, incluindo os meses e trimestres do primeiro ano?

> Quial o resultado nos indicadores financeiros de rentabilidade e viabilidade?

> Qual sera a necessidade de aporte e a contrapartida desse incentivo?

> Quais os possiveis cenarios que demostrem resultados otimistas?

> Quais 0s cenarios que determinam limites, mas que permite que a empresa evolua?

Nessa Ultima pergunta, Dornelas (2011, p. 77) demonstra a necessidade de encontrar
cenarios, porém de forma sintética ele explica “(...) estabelecer cenarios é mais do que
apenas denomina-los de otimista e pessimista. VVOcé precisa apresentar as premissas que

levardo a cenarios mais ou menos convidativos”.
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3. METODOLOGIA

Através da metodologia se pode definir o processo formal e sistematico que a
pesquisa busca com o objetivo de descobrir respostas para problemas mediantes ao emprego
de procedimentos cientificos. Em que detém em sua finalidade quando de ordem intelectual
uma pesquisa pura ou aplicada (GIL, 2008).

Este capitulo busca apresentar informacdes técnicas sobre o método utilizado para o

nivel da pesquisa, 0 delineamento da pesquisa, a sele¢do das bibliografias e seu resultado.

A pesquisa pura procura desenvolver os conhecimentos cientificos sem a sua
aplicacdo de forma direta na pratica. Ja a pesquisa aplicada esta incluida na pesquisa pura, e

tem como objetivo sua a aplicabilidade (GIL, 2008).

Com base nos tipos de finalidade de pesquisa, esse estudo € classificado como puro,

pois, o desenvolvimento dessa pesquisa busca a formalizacédo e objetividade generalizada.

3.1  Nivel da Pesquisa

Uma pesquisa pode ser agrupada em trés niveis: pesquisas exploratorias, descritivas
e explicativas (GIL, 2008). Esse estudo tem caracteristicas descritivas, pois a pesquisa

descritiva busca o recolhimento dos dados bibliograficos (GIL, 2008).

3.2  Delineamento da Pesquisa

A pesquisa é definida como bibliogréfica, pois é baseada em um estudo constituido
de livros. Além disso, esse trabalho também tem um enfoque documental por utilizar outras
fontes de pesquisas descritivas como a cartilha do Sebrae e pesquisa nos sites que falam
sobre o tema. Sendo assim, esse estudo é classificado como bibliografico e documental,
onde tem o propdsito de avaliar o plano de negocio do Sebrae através do indicado pela
literatura de Dornelas (GIL, 2008).
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Godoy (1995) explica que a analise é qualitativa quando a pesquisa busca
informacdes descritivas sobre pessoas, lugares e processos interativos pelo contato direto do
pesquisador com a coisa estudada. Ja a quantitativa procura enumerar ou medir eventos
estudados, empregando instrumentos estatisticos na analise dos dados. Através das
abordagens apresentadas pelo autor podemos indicar essa pesquisa como qualitativa por nao

utilizar instrumentos estatisticos na analise dos dados e por ser de origem descritiva.

3.3  Selecao Bibliografica

Para utilizar como amostra de dados da pesquisa, foram selecionados livros e a
cartilhas descritivas. Os livros de Dornelas que explicam como elabora um plano de
negocios eficaz foram separados ao lado da cartilha do Sebrae apresentada em 2013. Em sua
pré-analise, na fase de selecdo, foram encontrados diversos livros publicados pelo autor que
fala sobre o tema empreendedorismo, no entanto, para fazer um comparativo em relagéo ao
plano de negocios Sebrae, foi necessario encontrar livros em que o autor apresentou a

maneira de elaborar um plano de negocios eficaz.

Com isso, a selecdo para pesquisa foi constituida de livros sobre empreendedorismos,
8 livros publicados e 1 cartilha sobre a elaboracdo do plano de negdcios sobre micro e
pequenas empresas. No entanto, foram utilizados somente 5 livros e 1cartilha por estarem
mais intimos ao objetivo do estudo. Tal pesquisa foi realizada no més de fevereiro e marco
de 2018, com o objetivo de encontrar livros especializados e atualizados sobre o tema com
enfoque de como elaborar um plano de negdcios eficaz.

Entre os autores selecionados esta: José Dornelas (2011 e 2016) com 2 livros
especializados em plano de negécios; Hisrich; Peters e Shepherd (2014) com 1 livro
especializado em empreendedorismo com a elaboragdo do plano de negocios em foco;
Boron e Shane (2016) direcionado ao empreendedorismo, onde buscar ao redigir o plano de
negocios, a sua eficacia; Dolabela (1999) o Segredo de Luiza, nesse livro o autor relata todas
etapa do plano de negdcios para um pequeno investidor; por fim, a cartilha do Sebrae (2013)
onde explica “o passo a passo” na elaboracdo de um plano de negocios para 0 micro e

pequeno empreendedor.
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3.3.1 Awvaliagdo

Apds serem descritas todas as alegacbes sobre como elaborar um plano de negécios
de acordo com o Sebrae e Dornelas, foi realizada a comparacédo das 7 etapas do plano de
negdcios com uma escrita discorrida, avaliando cada concordancias e divergéncias. Ao final
de cada etapa, foi apresentado um quadro ilustrativo com o objetivo de tornar mais visivel a

explicacdo do texto.

Para cada quadro foi colocado 4 colunas, tituladas com: o nimero de itens, os itens
de cada etapa, a visdo de Dornelas e a visdo do Sebrae, sobre a elaboracdo do plano de
negocios. Os itens foram selecionados através da perspectiva de Dornelas sobre um plano de
negocios eficaz e na de outros autores e suas publicacGes de livros, como: Hisrich; Peters e
Shepherd (2014); Boron e Shane (2016); Dolabela (1999), considerado esses, com excecao
de Dolabela, publicacdo atualizadas sobre plano de negdcios. Para os itens que Dornelas
aplicava em seu plano de negdcios foi direcionado um “X”, para os que ndo tinha o “X” ¢
porque o plano de negdcios do autor ndo tinha aquele item, o mesmo se fez a coluna e os

quadro do Sebrae.

Ao fim dos resultados foi exposto a conclusdo desse estudo com as respostas aos
objetivos desses e ao problema dessa pesquisa com a elaboracdo de dois quadros com a
mesma estrutura dos que foram ilustrados no resultado de cada etapa. Neles estdo todos os
itens para o empreendedor ter uma visao geral do plano de neg6cios do Sebrae comparado a
literatura de Dornelas.
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4. DESCRICAO E ANALISE DOS RESULTADO

Este capitulo tem a finalidade de encontra o resultado do problema da pesquisa, onde é
apresentado a descricdo de todas as etapas do plano de negdcios através de tabelas. Na sua
formacéo, as tabelas sdo compostas por 5 colunas; na primeira é apresentada a numeracao de
itens; na segunda coluna é demonstrado todos os itens que de acordo com a teoria devem estar
indicados no plano de negdcios de qualquer projeto; na terceira coluna existe a confirmagdo
com sinais positivos de todos os itens para ilustrar melhor através de sinais; na quarta coluna
esse estudo apresenta todos os itens dentro de cada etapa, onde, contém ou ndo contém pelos
sinais positivo e negativo no plano de negdcios elaborado através da SEBRAE(2013), por fim,

a quinta representa a pontuacgdo que o plano de negdcios do SEBRAE (2013) ganhou ou néo.

1° Sumario Executivo

Em seu sumario executivo, Dornelas apresenta 10 itens considerados importantes
para apresentacdo inicial do plano de negdcios como ¢ ilustrado na Tabela 06. De acordo
com a teoria o projetista do negécio deve relatar informagdes sobre a empresa, seus
produtos, dados do empreendedor, o0 mercado de atuacdo, o investimento necessario pra
iniciar o projeto, a localizacdo da empresa, o faturamento estimado para médio prazo, a data
da aplicacdo para realizar o investimento, o dia programado para abertura do negdcio, o

periodo que sera necessario para o retorno do investimento aplicado (DORNELAS, 2016)

O SEBRAE 2013 indica 8 itens que segundo a instituicdo devem estar de forma
resumida no sumario executivo. A tabela 06 os itens listados, sdo: os principais produtos, o
mercado (cliente, fornecedores e concorrentes), a localizacdo da empresa, 0 montante de
capital a ser investido, o faturamento ao més, os dados da empresa, a missdo e o setor de
atividade do empreendimento, em quanto tempo espera que o capital investido seja

retornado, e por fim os indices financeiros esperados (SEBRAE, 2013).

Fazendo um comparativo sobre as informacdes que tanto Sebrae quanto Dornelas
oferece aos leitores chegamos ao seguinte resultado sobre essa etapa. No caso do
faturamento a sua atratividade € maior quando apresentado ndo somente para meses, mas
também para anos (trés anos). A data de aplicacdo do dinheiro e o inicio do empreendimento

sdo relevantes ao investidor, pois quanto mais rapido o projeto é aplicado na préatica, mais
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rdpido o dinheiro retorna na visdo de Dornelas, no entanto, o Sebrae acredita ndo ser

relevante, pois, ndo cita essa informagdo em seu sumario executivo.

TABELA 06. Sumario Executivo

N° ITENS DORNELAS | SEBRAE (2013)

1 | EMPRESA X X

2 | PRODUTOS X X

3 | EMPREENDEDOR X X

4 | MERCADO X X

5 | INVESTIMENTO X X

6 | LOCALIZACAO X X

7| FATURAMENTO (TRES ANOS) (AO MES)
8 | DATAPARA APLICAR O INVESTIMENTO X

9 | DATA DE INICIO DO EMPREENDIMENTO X

10 | DATA DE RETORNO DO INVESTIMENTO X X

FONTE: Obra Autoral (2018).

2° Descricdo da Empresa

Na tabela 07 é apresentado dez itens considerados importantes para formacdo da
descricdo da empresa no plano de negocios para Dornelas. Esses itens buscam informar ao
investidor caracteristicas referentes ao negécio e ao empreendedor ou gestor. Informacdes,
como: missdo da empresa, o histdrico profissional do gestor, a localizacdo e a estrutura do
negdcio, a situacdo legal em que a empresa se encacha, a historia do negdcio (como foi
gerada a ideia ou a histdria até o0 momento do investimento), a equipe gerencial competente
e que detém de experiéncia, o cadastro e manutencdo dos registros, seguros sobre possiveis
acontecimentos inesperados que cause prejuizos, a prestacdo de servicos de terceiros, por
fim, os parceiros estratégicos (DORNELAS, 2016).

Nessa mesma tabela, o SEBRAE (2013) busca orientar o micro e pequeno
empreendedor na montagem de um plano de negdcios que descreva a missao a qual pretende
alcancar com a empresa, a experiéncia profissional do gestor e o conhecimento que ele tem
sobre 0 mercado, a localizacdo da empresa e sua infraestrutura, a estrutura juridica da
empresa, a histéria da empresa ou da ideia que ira gerar a empresa, a inclusdo de sécios e
familiares na formacdo da equipe e no mais, o cadastro e manutencdo da empresa com seus

devidos tributos.
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Fazendo um comparativo entre a Dornelas e o Sebrae (2013) na formacdo da
descricdo da empresa podemos observar que a instituicdo ndo dispde de alguns itens que

para atrair o investidor através do seu modelo de negocio de acordo com o autor.

A admissdo de seguro contra possiveis perdas da empresa é um fator alocado na
descricdo da empresa do plano de neg6cio como mostra a teoria. Para a seguranca da
empresa em relacéo as perdas com roubos, incéndios e entre outros. O seguro pode confortar
o investidor. Uma boa relacdo com parceiros estratégicos como: fornecedores, concorrentes
e clientes, ajudam ao gestor a conseguir precos mais acessiveis podendo atrair novos e
manter velhos clientes (DORNELAS, 2016)

Outro item ndo considerado pela Sebrae (2013) é a contratacdo de terceiros para
auxiliar no empreendimento, como prestadores de servigos existem empresas de seguranca
patrimonial, empresa que aluga maquinarios entre outros. E 0s parceiros estratégicos como
fornecedores, clientes e até concorrentes (DORNELAS, 2016).

De acordo com o autor, esses fatores poderdo influenciar na decisdo do investidor
em aplicar seu dinheiro, pois, gera um risco ao empreendimento. Com isso, através da tabela

07 foi possivel identificar de forma ilustrativa o comparativo dos itens apresentados.

TABELA 07. Descricdo da Empresa

N° | ITENS DORNELAS | SEBRAE (2013)
1 | MISSAO DA EMPRESA X X
2 | HISTORICO DO EMPREENDEDOR X X
3 | LOCALIZACAO E INFRAESTRUTURA X X
4 | ESTRUTURA LEGAL X X
5 | HISTORICO DA EMPRESA X X
6 | EQUIPE X X
7 | CADASTRO E MANUTENGCAO DE REGISTROS LEGAIS X X
8 | SEGUROS X

9 | TERCEIROS X

10 | PARCEIROS ESTRATEGICOS DA EMPRESA X

FONTE: Obra Autoral (2018).
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3° Analise do Ambiente

O mercado e os competidores sdo ilustrados pela tabela 08 em que na sua totalidade
de itens sdo listados apenas quatro fatores que de acordo com a teoria influéncia na
eficiéncia do plano de negdcios em relacdo ao estudo dos riscos que o empreendimento
poderd ter caso essa analise ndo seja bem-feita ou tdo pouco feita. Dornelas revela que para
fazer uma analise do ambiente que agradard ao investidor, o projetista do negécio deve
indicar o fator: macro ambiente, a demanda (cliente), a concorréncia (competidores) e 0s

fornecedores.

Dornelas (2016) aconselha ao empreendedor que para evitar riscos € necessario
analisar o ambiente da empresa antes de elaborar o plano de negécio buscando de forma
mais restrita o estudo do segmento de mercado, 0S novos competidores e no mais 0s

fornecedores.

Na terceira coluna apresentada na tabela 08 que sdo os itens correspondentes ao
SEBRAE (2013) é possivel observar que a instituicdo indica somente trés itens que
consideram importantes para o microempreendedor individual. Entre eles estdo: clientes,

concorrentes e fornecedores.

Quando comparado a literatura de Dornelas o plano de negécios do Sebrae s6 destaca
trés indicadores de estudo. Enquanto o autor considera de muita importancia a analise do
macro ambiente no conhecimento do mercado, em que fatores, como: a cultura de um povo,
as tecnologias que o mercado oferece, a politica vivenciada na regido e a situacao
demogréfica, quando estudados, sdo considerados uma grande fonte de informacédo para o
inicio do negdcio, no entanto, ndo sdo citados pela instituicio em seu planejamento do

negaocio.
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TABELA 08. Anélise do Ambiente

N° | ITENS DORNELAS | SEBRAE (2013)
1 | MACRO AMBIENTE X

2 | DEMANDA X X

3 | CONCORRENCIA X X

4 | FORNECEDORES X X

FONTE: Obra Autoral (2018).

4° Plano Operacional

Através da tabela 09 Dornelas apresentado os itens considerados essenciais na
formacdo do planejamento operacional que vai da matéria-prima até o retorno da satisfacdo
do cliente quando se trata de uma empresa manufaturada. Itens como: capacidade produtiva,
processo operacional, periodo de compra, controle de estoque de entrada e saida de
produtos, o estoque minimo e maximo, o layout, o ciclo de vida do produto, a logistica, a
margem de vendas e o servigo de pos-venda. Segundo o autor ao citar todos esses fatores em
sua elaboracdo é possivel identificar cada passo que o produto da até chegar ao seu destino
(DORNELAS, 2011).

Apos verificar quais os itens Dornelas consideram importantes na elaboracdo do
plano operacional, 0 SEBRAE (2013) apresenta ha mesma tabela, porém na terceira coluna
as informacdes contidas na no passo a passo do Sebrae para auxiliar o micro e pequeno
empreendedor no preenchimento do seu plano de negécios. Na tabela, a instituicdo declara
as caracteristicas do plano operacional que o empreendedor deve avalia, que sdo: o layout, a
capacidade produtiva e o processo operacional (SEBRAE 2013, p. 58 a 65).

Ao fazer um comparativo dos itens referentes a tabela 09 da literatura de Dornelas e
do SEBRAE (2013), o plano operacional da instituicdo sO acrescenta 3 itens engquanto o
autor apresenta em sua literatura 10 itens que sdo considerados importantes para um fluxo

produtivo eficiente segundo ele.
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TABELA 09. Plano Operacional

ITENS DORNELAS

CONTROLE DE ESTOQUE
LOGISTICA

PERIODO DE COMPRA
MARGENS DE VENDAS
ESTOQUE MINIMO E MAXIMO
CICLO DE VIDA DO PRODUTO
LAYOUT

CAPACIDADE PRODUTIVA
SERVICO POS VENDA
PROCESSO OPERACIONAL

SEBRAE
(2013)

2
5]

X

Ol N|OoO|O| W

XIX[X[X|X|X|X]|X|X

[N
o

FONTE: Obra Autoral (2018).

5° Plano de Marketing

Apresentado na tabela 10 podemos observar de acordo com Dornelas que o plano de
marketing detém quatro itens considerados importantes para sua formacdo. Conhecidos
como 0s quatro componentes de marketing, sdo eles: o preco, a promoc¢édo, 0 produto e a
praca, buscam fornecerem ferramentas ao empreendedor para conquistar o mercado de
maneira eficiente (DORNELAS, 2016).

Seguindo o pensamento sobre a importancia do plano de marketing para aquelas
empresas que objetivam conguistar o mercado, o Sebrae (2013) acredita que para fazer a
melhor escolha estratégica para atrair cliente é necessario utilizar os quatro fatores de
marketing que estdo apresentados na terceira coluna da tabela 10, que s&o: produto, preco,
praca e promocao (SEBRAE 2013, p. 48 a 57).

Ao comparar 0s itens e caracteristicas do plano de marketing de Dornelas e o do
Sebrae (2013) na coluna quatro da tabela 10. Esse estudo mostra que independentemente do
tamanho do investimento empresarial e da caracteristica juridica da empresa é possivel para
o investidor realizar um bom plano de marketing utilizando o plano de negdcios praticado
pelo autor e pelo Sebrae. Pois, tanto um quanto o outro concordam em quais devem ser as

variaveis avaliadas.
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TABELA 10. Plano de Marketing

NP ITENS DORNELAS | SEBRAE (2013)
1 POLITICAS DE PRECO X X
2 | POLITICAS DE PROMOCAO X X
3 | POLITICAS DE PRODUTO X X
4 POLITICAS DE PRACA X X

FONTE: Obra Autoral (2018).

6° Plano Estratégico

Da tabela 11 podemos observar que Dornelas lista 5 itens considerados importantes
para qualquer empreendimento ao fazer seu planejamento estratégico que estd incluso no
plano de negdcios. O autor ao citar o primeiro fator da tabela busca orientar o projetista do
negocio a determinar a sua visdo para o futuro antes de relatar as estratégias. Apds a visao,
cria-se a necessidade de formar a misséo, as metas, a andlise SWOT e a matriz BCG (Boston
Consulting Group) (DORNELAS, 2016).

O Sebrae (2013) apresenta na tabela 11, dois itens que para a instituicdo s&o
considerados suficientes a quem deseja tracar estratégias para 0 ambiente interno e externo
da empresa. Um deles é a missdo, que dever informar de acordo com o Sebrae (2013) o
papel que a empresa desempenha em sua area de atuacéo, pois, identifica e da um rumo ao
negécio. O segundo e Ultimo fator estratégico se faz necessario para o plano de negdcios de
acordo com a instituicdo é a analise SWOT que ¢ apresentada como uma maneira de analisar
0 ambiente estrategicamente, como: forca, oportunidade, fraqueza e ameaca, que afetam
diretamente a produtividade da empresa, se 0 empreendimento é vidvel estrategicamente
(SEBRAE 2013, p. 108 a 110).

TABELA 11. Plano Estratégico

N° ITENS DORNELAS | SEBRAE (2013)
1 VISAO X

2 MISSAO X X

3 | MATRIZ SWOT X X

4 METAS X

5 | MATRIZBCG X

FONTE: Obra Autoral (2018).
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7° Plano Financeiro

O plano financeiro relata todos os fatores em que seja possivel atrair a aten¢do dos
investidores. O projeto empresarial deve conter na parte econdmica calculos estimados em
que se d& inicio quando existe uma capitacdo de informagfes encontradas através da
demanda do mercado (DORNELAS, 2016).

Esses fatores estimados do plano financeiro que de acordo com a tabela 12 a teoria
apresenta, sao: demonstrativo de resultados, balanco patrimonial, indices financeiros, fluxo

de caixa, analise de investimento e por fim, a analise de cenarios (DORNELAS, 2018).

A tabela 12 em sua terceira coluna mostra que o Sebrae (2013) acredita que o plano
de negocios deve conter uma parte financeira composta de itens que podem proporcionar ao
pequeno empreendedor um planejamento econémico sem riscos e que busque coeréncia em

seu projeto.

Para o Sebrae (2013, 66 a 108) o plano financeiro deve ser composto pela anéalise
do capital de giro, demonstrativo de resultados, fluxo de caixa, indicadores de resultados e a
analise de cenéarios. Que devem ser projetados mensalmente com o objeto de deter um maior

controle.

Fazendo um comparativo da quantidade de informacgdes consideradas importantes
para o plano financeiro de acordo com a Dornelas e o Sebrae na sua formag&o, é possivel
observar que o autor ndo descreve o capital de giro na estrutura do plano do financeiro,
diferente da instituicdo que acredita na importancia desse item para o empreendedor, no
entanto, o Sebrae ndo utiliza a analise de investimentos, pois, ele acredita que a projecao do
faturamento so precisa ser calculado mensalmente e ndo como Dornelas apresenta que seria
de més, semestre, ano e apos 3 anos. Outro item nao é utilizado pelo Sebrae (2013) mas que
é relevante para o autor é o balanco patrimonial por ndo ter sido citado em seu plano

financeiro. Como mostra a tabela 12.
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TABELA 12. Plano Financeiro

N°e | ITENS TEORIA SEBRAE
(2013)

1 | CAPITAL DE GIRO PROJETADO X

2 | DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS PROJETADOS X X

3 | BALANCO PATRIMONIAL PROJETADO X

4 | INDICADORES DE VIABILIDADE PROJETADOS X X

5 | FLUXO DE CAIXA PROJETADO X X

6 | TECNICAS DE ANALISE DE INVESTIMENTO X

7 | ANALISE DE CENARIOS X X

FONTE: Obra Autoral (2018).

No resultado desse estudo foi possivel avaliar cada etapa do plano de negocios
considerado pelo SEBRAE (2013) e a literatura de Dornelas, descrita e ilustrada por tabelas
para dar uma melhor visibilidade do comparativo proposto. Com isso, deve ser considerado

uma conclusdo para as perguntas dessa pesquisa.
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5. CONCLUSAO

A conclusao desse trabalho sobre uma avaliacdo do plano de negocios do SEBRAE
(2013) comparado com a literatura de José Carlos Assis Dornelas, resultou em uma
descricdo e um demonstrativo para cada etapa das quais foram citados todos os itens

referentes a instituigcéo e ao autor.

O estudo, através das informacdes da literatura de Dornelas mostra um plano de
negdcios que pode ser eficiente para o investidor que deseja abrir um micro, pequeno e
médio negdcio reduzindo seus riscos através da avaliacdo de cada item. Além disso, a
pesquisa relatou a importancia do plano de negécios como o modelo considerado através do
autor em empreendedorismo o0 mais completo por ter grande variedade estimada por cada

setor no seu projeto avaliado ao curto, médio e longo prazo.

A fécil disponibilidade SEBRAE (2013) colaborou muito para esse estudo, onde a
instituicdo traz 0 passo a passo de uma forma bastante didatica para o preenchimento do
plano de negécios focado ao micro e pequeno empreendedor. Repleto de informacdes, a
mesma oferece em seu site ndo s6 o plano de negdcios, mas também, dados sobre seu

histérico.

5.1 Respondendo as Questdes da Pesquisa

a) As etapa do plano de negécios proposto pelo Sebrae foram apresentadas?

A pesquisa do plano de negocios do Sebrae proporcionou uma analise de cada etapa
apresentada. Item por item, o estudo em busca de uma avaliacdo rigida do plano empresarial
da instituicdo foi descrito na fundamentacgéo teorica e posteriormente ilustrada nas tabelas

apresentados no resultado.

Estruturado por 7 processos, 0 plano de negocio elaborado pelo Sebrae tem: o
sumario executivo com 8 itens, a descricdo da empresa formada com 7, a analise do
ambiente apresentada com 3, o plano operacional com 3, o plano de marketing e seus 4

indicadores, o plano estratégico com 2 itens e o plano financeiro com 5 tépicos.
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Para esse estudo o plano de negdcios do Sebrae foi apresentado por etapas e
consequentemente por itens, pois, com sua estruturagdo original, de forma clara, objetiva e
didatica, ao apresentar caracteristicas praticadas também pelo autor ao qual foi comparado

nesse estudo, sendo ele, pratico ao ser preenchido pelo empreendedor.

b) As etapas do plano de negécios de acordo com a literatura de Joseé Dornelas

foram avaliadas?

Foi avaliado cada uma das etapas atraves de um quadro em que representava todos
os itens relatados pela literatura de José Carlos Assis Dornelas na elaboracdo do plano de
negocios direcionados para micro, pequenos e médios empreendedores, em que buscam

investidores que tem recursos e deseja aplicar em algo rentavel.

Em relagdo a primeira etapa, no sumario executivo foram encontrados e avaliados
10 itens considerados pela teoria como importantes, ja na descri¢do da empresa foi revelado
10 itens, na analise do ambiente a tabela apresenta de acordo com os estudiosos 4
indicadores, partindo para os setores, a teoria que foi avaliada nesse estudo apresentou 10
itens no plano operacional, 4 para o plano de marketing, 5 no plano estratégico e 7 no plano

financeiro.

Com tudo, a conclusdo referente a pergunta € que na avaliacdo do plano de
negdcios de acordo com José Dornelas e sua literatura foi encontrado em cada etapa uma
grande variedade de itens capazes de analisar os setores que de acordo com o autor sao

suficientes para elabora um plano de negdcios eficaz.

C) Qual a analise feita através do comparativo de cada etapa dos dois planos de

negocios?

Comparando cada etapa do plano de negécios do Sebrae de acordo com a literatura
de Dornelas, é possivel observar que todas as partes da estrutura do plano empresarial detém
de ferramentas suficiente para elabora um eficaz plano de negdcios por importancia aos
olhos do investidor, com isso, o resultado de cada etapa € ilustrado na tabela para auxiliar no

entendimento.



108

De acordo com o comparativo entre os dois planos de negocios apresentados é
possivel demonstrar que, 0 sumario executivo do tedrico tem 10 itens para 8 do Sebrae, a
descricdo da empresa para Dornelas deve ter 10 fatores enquanto o Sebrae apresenta 7, ja a
analise do ambiente tem na visdo do estudioso 4 variaveis e do Sebrae 3, Dornelas no plano
operacional mostra 10 fatores e o Sebrae 3, o plano de marketing est& nos dois planos com 4
itens cada, no plano estratégico na literatura de Dornelas mostra 5 varidveis enquanto o

Sebrae apresenta 2 itens, por fim, o plano financeiro do autor tem 6 itens e o Sebrae 5.

Através desse comparativo por etapa o investidor poderd analisar qual o plano de
negdcios que ele acredita ser o mais arriscado e qual a etapa que demanda mais atencdo no
plano de negécios do qual vai escolher para usar em seu projeto se baseando na ideia do

negaocio.

d) Qual a avaliacao do plano de negdcios do Sebrae comparado com a Dornelas.

De acordo com José Dornelas um plano de negocios eficaz depende de 7 etapas para sua
elaboracdo, como: o sumario executivo, a descricdo da empresa, a analise do ambiente, o
plano operacional, o plano de marketing, o plano estratégico e o plano financeiro. O Sebrae
mostra em seu plano de negdcios que o empreendedor sé precisa da mesma quantidade de
etapas e a mesma estrutura que é apresentada por Dornelas na elaboracdo do plano de

negocio. Como apresenta a tabela 13.

TABELA 13. O comparativo das etapas

0 AP A DOR A

SUMARIO EXECUTIVO

DESCRICAO DA EMPRESA

ANALISE DO AMBIENTE

PLANO OPERACIONAL

PLANO DE MARKETING

PLANO ESTRATEGICO

XXX XXX [X
XXX XXX [X

~N o0 W N

PLANO FINANCEIRO

FONTE: Obra Autoral (2018)
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No entanto, os itens de cada etapa do plano de negdcios do Sebrae e de José Dornelas
quando sd@o apresentados nesse estudo ao fazer o comparativo demonstram determinadas
divergéncias o que podera ser relevante para o investidor que busca o plano de negdcios
mais adequado. Na tabela 14 é apresentado o comparativo dos itens.

TABELA 14. Comparativo dos Itens

1 EMPRESA X X
PRODUTOS X X
'EMPREENDEDOR X X
MERCADO X X
INVESTIMENTO X X
LOCALIZAGAO X X

(1|
[ 6

7
En DATA PARA APLICAR O INVESTIMENTO X
[ 9 | DATADE INICIO DO EMPREENDIMENTO X
DATA DE RETORNO DO INVESTIMENTO X X
'MISSAODAEMPRESA X X
HISTORICO DO EMPREENDEDOR X X
LOCALIZAGAO E INFRAESTRUTURA X X
ESTRUTURA LEGAL X X
'HISTORICODAEMPRESA X X
EQUIPE X X

i ReoiTROs LRoAs O
SEGUROS X
X
PARCEIROS ESTRATEGICOS DA EMPRESA X
X
DEMANDA X X
'CONCORRENCIA X X
FORNECEDORES X X
'CONTROLEDEESTOQUE X
LOGISTICA X
'PERIODODECOMPRA X
MARGENS DE VENDAS X
X
CICLO DE VIDA DO PRODUTO X
‘LAYOUT X X
CAPACIDADE PRODUTIVA X X
SERVICOPOSVENDA X
PROCESSO OPERACIONAL X X
XX
POLITICAS DE PROMOCAO X X
POLITICASDEPRODUTO X X
POLITICAS DE PRACA X X
‘visklo X
MISSAO X X
'MATRIZSWOT X X
METAS X
'MATRIZBCG X
PLANO CAPITAL DE GIRO X
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FINANCEIRO | DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS X X
BALANCO PATRIMONIAL X
INDICADORES DE VIABILIDADE X X
FLUXO DE CAIXA X X
TECNICAS DE ANALISE DE X
INVESTIMENTO
ANALISE DE CENARIOS X X
FONTE: Obra Autoral (2018)

5.2  Resposta ao Problema da Pesquisa

e E possivel avaliar o plano de negdcios do Sebrae comparado a literatura de

Dornelas?

De acordo com o comparativo realizado foi possivel identificar que todas as etapas
necessarias para o plano de negdcios ser eficaz estdo apresentadas no plano de negécios do
Sebrae de acordo com a literatura de Dornelas, no entanto, para o autor o Sebrae precisa
aumentar a sua quantidade de itens ao ser apresentado ao empreendedor para o planejamento
do negécio.

Com isso, o plano de negdcios do Sebrae é atrativo ao empreendedor, pois além de
apresentar todas as etapas o plano tem muitos itens considerados importantes pelo autor em
sua literatura, porém, cada empreendedor podera dar um peso maior para a etapa que ele
acreditar ser a mais importante do plano, o que pode influenciar na sua decisdo de aderir ao

plano de negocios.

5.3  Sugestdes

Diante do resultado baseado na analise dos dados desse estudo e através das
conclusdes, com o objetivo de avaliar o plano de negocios do Sebrae comparado a literatura
de Dornelas, onde € focado em micro e pequenos empreendedores e investidores que
desejam que seu negécio perdure elaborando um plano de negdcios eficaz, essa pesquisa
vem respeitosamente apresentar a instituicdo SEBRAE (Servi¢o Nacional de Apoio as Micro

e Pequenas Empresas), de acordo com a teoria, algumas sugestdes:
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o Modificar o periodo total da previsdo do faturamento de mensal para 3 anos;

o Aconselhar o empreendedor a apresentar uma data para aplicar o investimento;

o Informar a necessidade de uma data para iniciar o empreendimento;

o Comunicar como deve ser feita a contratacdo de pessoas para parte operacional e o

foco do gestor na parte estratégica;

o Apresentar na descricdo da empresa a necessidade de seguros para possiveis
eventualidades;

o Citar a importancia em fazer parceiros estratégicos da empresa, como: fornecedores,
clientes e concorrentes;

o Apresentar uma analise do macro ambiente com as possiveis mudancas que poderdo
dificultar a abertura e o crescimento do negocio;

o Indicar mais itens na aplicacdo do plano operacional, como: controle de estoque,
logistica, periodo de compra, margem das vendas, estoque minimo e maximo, ciclo de vida

do produto e o servico de pds-venda.

o Na parte estratégica deve orientar o empreendedor a elaborar a visdo, as metas e a
matriz BCG.
o Apresentar como fazer um balanco patrimonial onde o ajudara a calcular os

indicadores financeiros;
o Demonstrar a importancia e como aplicar no plano financeiro as técnicas que séo
utilizadas para analisar de investimento.

54  Recomendacdes Para Trabalhos Futuros

S&o apresentados nesse estudo recomendacdes para trabalhos futuros que podem
fortalecer os conhecimentos sobre empreendedorismo e plano de negdcios.

> Uma pesquisa sobre a teoria das opcdes de viabilidade econémica com base em um

plano de negdcios elaborado pelo SEBRAE.

> Fazer uma analise dos empreendimentos que utilizaram o plano de negécios do

SEBRAE, buscando uma identificacdo ou percentual dos que obtiveram sucesso.

> Fazer um comparativo do plano de negdcios com outros modelos de negdcios.
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5.5  Consideracoes Finais

A pesquisa sobre empreendedorismos é muito importante principalmente no Brasil e
nos dias atuais, onde a taxa de desemprego favorece o aumento dessa categoria de pequenos
empresarios que muitas vezes ndo pode custear o investimento e necessita de empréstimos
de bancos ou investimento de pessoas fisicas que desejam investir seu dinheiro em algo com

baixo risco e rendimento elevado.

Esse trabalho buscou através do comparativo uma avali¢cdo do plano de negécios do
Sebrae em relacdo a visdo de um especialista em plano de negdcios, para 0 empreendedor ou
investidor que deseja planejar todas as etapas do seu negdcio e pretende utilizar o plano de

negocios do Sebrae aplicado em 2013 como referéncia.

Como verificado nesse estudo, o plano de negdcio do Sebrae de acordo com
Dornelas € uma boa opcao por ser completo na quantidade de etapas necessarias e ter a
maioria dos itens para uma elaboracédo eficaz. No entanto, cada investidor podera acreditar
que uma etapa é melhor que outra, criando assim um pequeno risco na escolha do plano de

negdcios para o Sebrae.

Essa pesquisa tem a pretensdo de contribuir na procura do empreendedor de plano de
negocios que seja eficaz para ele, onde leve em considera¢do seus objetivos de maneira
planejada e sem correr muitos risco na sua implementagdo, avaliando assim, o plano de
negécios do Sebrae, que é uma instituicdo criada para 0 apoio a0 Micro e pequeno

empreendedor, comparado ao plano de negécios de José Carlos Assis Dornelas.
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