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RESUMO ;

O presente trabalho de monografia tem como objetivo analisar através de um plano
de negécio, a viabilidade econdmico-financeira e mercadolégica para execugéo de
uma empresa especializada em educagdo e capacitacdo profissional. No
desenvolvimento da atividade, foram adotadas algumas etapas de estudo teéricos,
as quais proporcionaram o embasamento cientifico para os assuntos inerentes na
area de atuacdo do empreendimento. Realizou-se ainda, uma pesquisa de dados
secundarios para obter informagées do mercado. Como também uma observagao
direta dos concorrentes, tendo como mercado potencial a cidade do Natal/RN. Na
elaboracéo da andlise da viabilidade econémica-finaceira, utilizou-se as ferramentas
de analise de orcamento de capital, taxa interna de retorno e modificada, o valor
presente liquido e o payback.

Palavras-chave: Plano de Negocio. Viabilidade Econémica - Financeira.
Empreendedorismo.
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1. INTRODUGAO .

A capacitacao profissional das pessoas € um bem e uma necessidade. Ela
nao s6 da condigdes para o exercicio de determinadas atuagées no mercado, como
também oferece a oportunidade de uma melhor adaptagdo a ele, uma vez que a
pessoa estara preparada para assumir funcbes empregaticias ou de forma
empreendedora.

Este trabalho visa, através de um plano de negécio, analisar a viabilidade
econémico-financeira da futura implantagdo do empreendimento nomeado “FOX
SOLUCOES TECNOLOGICAS & EMPRESARIAIS” na cidade do Natal, empresa a
qual se destinara a educacao e a capacitagao profissional de pessoas.

Para que o empreendimento possa ser implantado com a devida segurancga e
confiabilidade, foram tomadas algumas medidas que serdao apresentados ao final
deste trabalho, como por exemplo um plano financeiro. A finalidade da analise da
viabilidade econémica e financeira foi de traduzir em numeros e valores os
resultados possiveis que o negécio podera proporcionar.

No escopo do trabalho foi considerada a caracterizacdo do negécio, as
oportunidades do negécio, os objetivos gerais e especificos, referencial tedrico, a
metodologia, o plano de negécio e por fim as consideragdes finais do estudo.
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2. CARACTERIZAGAO DO NEGOCIO :

Especializada em educagdo e capacitagdo profissional a Fox Solucdes
Tecnolégica & Empresariais sera localizada na Avenida Bernado Vieira n’. 572-
Lagoa Seca, onde vai manter todas as atividades operacionais da empresa,
administrativo, financeiros, vendas, de treinamentos e de coordenagéo dos cursos. A
empresa mantém sua atividade principalmente no ramo de educagao de capacitagao
profissional, o conhecimento sera ministrados por professores altamente
capacitados, que serdo selecionados e contratados para execugao de suas
atividades. A empresa busca levar ao mercado os cursos que possibilitam os alunos
a entrarem no mercado de trabalho bastante competitivo. Na propria estrutura
montada a empresa tera um setor de vendas especifico para atender os clientes.

O funcionamento da empresa sera das oito horas as vinte e duas horas,
funcionara com uma atendente, um coordenador dois estagiarios, professores e um
gerente. Formada por um Unico sécio administrador com conhecimento em financas
vem buscando ganhar espago no mercado, com o propésito de abrir futuramente
mais unidades, a empresa caminha em dire¢éo do progresso e do desenvolvimento
neste ramo de capacitagdo profissional. Nesse mercado a busca de inovagoes
constantes se torna o diferencial da empresa, por isso o diretor busca prestar

servigos que satisfagam o consumidor.
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3. OPORTUNIDADE DE NEGOCIO ,

Para acompanhar as mudangas do mundo contemporaneo com tantas
transformacdes, ndo é dificil entender por que os cursos profissionalizantes se
tornaram verdadeiros “atalhos” ao mercado de trabalho. A razdo principal € que, no
Brasil, faltam profissionais qualificados em muitas areas, o que significa que existem
vagas sobrando, mas ndo ha profissionais capacitados para ocupa-las. Segundo
uma pesquisa do IPEA (Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada), apenas 18,3%
das pessoas que procuram emprego tem qualificacdo necessaria para ocupar
determinada funcdo. Os dados revelam que existem 1,7 milhdo de profissionais
qualificados em um universo de 9 milhdes de desempregados. Para quem nao tem
tempo a perder, um curso profissionalizante pode ser uma solugéo.

Os cursos profissionalizantes mais procurados sdo os da area tecnoldgica
(Web Design, Computagao Grafica, Programacéo e Design Grafico), da area pessoal
(relacbes interpessoais, formacao de equipes, formagado de lideres, técnicas de
negociagdo, atendimento ao cliente, comunicacdo e expressao, criatividade em
vendas) e da area administrativa (conceitos administrativos, contabilidade, estoque e
compras, faturamento e financeiro, departamento de pessoal). Os mais visados
mesmo sdo aqueles ligados a area administrativa, mas o presidente do CEBRAC
lembra que os cursos que auxiliam o profissional em todas as fases da carreira,
desde a entrevista até sua ascensdo em uma empresa, tém crescido de forma
continua, porque o0s jovens perceberam ‘aue nao adianta ter somente o
conhecimento técnico. |

A Fox Solugdes Tecnolbgicas & Empresariais tem a oportunidade de
introduzir no mercado, servicos de capacitagao profissional, visto que a concorréncia
nao despertou para real necessidade dos alunos. Com uma estrutura de facil
localizagdo e implantagdo. Visando essa oportunidade a empresa busca chamar a
atengdo do publico montando uma estrutura que venha dar seguranca do
aprendizado com teoria e pratica.

Observando todos esses fatores visualiza-se a oportunidade de elaborar um
plano de negécio para poder constatar a viabilidade de implantacdo desse
empreendimento na cidade de Natal.

O negé6cio a ser implantado tem os seguintes objetivos:

- Gerar novos empregos e renda;



Yo
- Prestar servigos que venha a capacitar os alunos; .
- Explorar mais o ramo da educacgao pouco explorado;
- Criar uma nova opcao de servigos de educagdo para a cidade de Natal

b

15
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4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GERAL

Identificar a viabilidade econdmico-financeira para a implantagédo da “Fox

Solugdes Tecnolégicas & Empresariais”.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Identificar as necessidades de recursos humanos

- Elaborar um plano de marketing (Produto, Preco, Praca e Promogéao)

- Levantar as necessidades de investimentos

- Calcular os parametros financeiros de viabilidade Valor Presente Liquido —
VPL, Taxa Interna de Retorno — TIR, Periodo de recuperagéo do capital - PAYBACK

- Taxa interna de média - TIRM.
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5. REFERENCIAL TEORICO )

5.1. EMPREENDEDORISMO
5.1.1. Origem do empreendedorismo

A origem do desenvolvimento do empreendedorismo no Brasil teve sua
presenca no inicio do século XIX com a chegada da familia real, abrindo
oportunidade de negocios para escolas, érgaos administrativos entre outros, criando
um novo mercado para os produtos manufaturados. Pode-se dizer que o
empreendedorismo no Brasil iniciou-se com a ousadia de Irineu Evangelista de
Souza na atividade de industrializacdo de fundicao e estaleiros, tendo como primeiro
cliente o proprio governo. Irineu da o segundo passo como empreendedor, em 1851
na empreitada, do banco do comércio e da industria do Brasil, mais adiante em
1852, funda com vinte e seis acionistas a companhia de navegag¢ao a vapor, a
estrada de ferro de Petrépolis, a companhia de gas, dando assim continuidade a
outros varios projetos que buscavam trazer o desenvolvimento para o pais
(SEBRAE, 2000).

A habilidade da pessoa para dar inicio ao empreendimento proprio cresce
com o preparo e a capacitagdo sobre as tarefas necessarias para o seu
desenvolvimento, com a habilidade gerencial e‘com a visdo empreendedora quanto
ao dominio sobre a complexidade e grau que o negocio possa ter (DEGEN, 1989).

A grande importancia do empreendedorismo dentro do cenario econdémico e
social reside no incentivo a geragdo de novos negécios para o crescimento
econdmico. O comércio abre essa oportunidade gerando novos empregos, dando
oportunidade de crescimento, criando seguranca e estabilidade financeira. Segundo
o entendimento Drucker (2001) na s:‘ituaoéo atual as coisas estdo em constante
mudanca, de forma rapida, logo as inovacdes é constante. Portanto ha necessidade
da presenca acentuada da competéncia empreendedora. As empresas tém que
desenvolver critérios de sobrevivéncia e para que isso possa acontecer, 0
empreendedor devera estar acompanhando minuciosamente cada etapa do
processo organizacional do seu negécio.
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5.1.2. O Empreendedor e a oportunidade >

Anteriormente foi visto que o empreendedor € um agente de mudangas e
inovacdes que identifica oportunidades e busca recursos para transformar
conhecimento em riqueza. O instrumento especifico do espirito empreendedor € a
inovagdo, a busca de resolver e organizar mudangas, e as fontes de oportunidades
que tais mudangas posam oferecer. Transformar conhecimento, nascido de um
sonho e da identificagdo de uma oportunidade, em riqueza, através da realizacdo da
visdo concebida a partir do sonho, € uma jornada de muito trabalho que requer
bastante esforco e dedicacao.

Os empreendedores sempre procuram iniciar um negocio, por terem
facilidade de enxergar uma oportunidade no mercado, as oportunidades podem ser
identificadas no dia-a-dia, vivenciando negécios e trocando idéias com muitas
pessoas. Boas oportunidades dificimente “caem no colo” de pessoas
despreparadas. Um empreendedor habilidoso da forma a uma oportunidade onde
outros nada véem, ele identifica uma oportunidade, conhece muito bem o mercado
ou uma tecnologia e percebe uma lacuna que pode ser explorada. A identificagéo de
boas oportunidades exige esforco e muita pesquisa, para entender os pontos
atrativos e os obstaculos, e avaliar o sucesso. A oportunidade € um fator muito
importante para qualquer negécio, o empreendedor ao perceber quer pode trazer
beneficios para a empresa, aparecendo uma oportunidade promissora, mesmo que
se tenha feito investimentos e gasto ele sabe q&e o retorno sera garantido.

Pereira e Santos (1995, p. 66), dizem que a oportunidade “é a circunstancia,
ocasido ou rumo de a¢do que, dado o seu carater de adequabilidade e conveniéncia,
vale a pena ser seguida e explorada”.

Identificacdo de necessidades - O empreendedor identifica as necessidades
das pessoas e tenta soluciona-las através do desenvolvimento de um produto/
servigo a um prego que elas estarao d;'spostas a pagar. Observagéao de deficiéncias -
Aperfeigoar aquilo que esteja deficiente e que seja importante para o consumidor.
Observagao de tendéncias — Deve-se estar atento as tendéncias e aos ciclos de negécios
que influenciam uma empresa, para se aproveitar a0 maximo o seu potencial. Geralmente
as mudancas tecnologicas e sociais geram novas tendéncias. Derivagdo da ocupagao

atual - Uma forma comum de se vislumbrar oportunidades e negoécios estao
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relacionados a ocupacdo atual. Sdo as oportunidades derivadas da constatacao e

convicgdo de que, se o negocio lhe pertencesse, ele faria melhor. Exploragéo de
‘Hobbies - Esta é uma forma agradavel de desenvolver uma atividade empresarial e
sdao raros os “hobbies” que nao representam oportunidades de negocios.
Langamento de moda - Oportunidades baseadas no langamento de uma moda ou
modismo. Sao encontradas quando se procuram idéias originais, que possam
encantar grande numero de consumidores. Imitagdo do sucesso alheio - O
aperfeicoamento do produto/servico sera a diferenciacdo dos demais concorrentes
junto ao mercado, nesta oportunidade.

O surgimento de uma oportunidade pode vir através da descoberta de um
mercado, com a melhoria da qualidade de um produto/ servigo, com a incorporagao
de novas tecnologias ao processo produtivo, com a crescente preocupacao com as
questdes sociais, com a mudanga do sistema de vendas e distribuicdo, como foi
mostrado, pode-se encontrar a oportunidade de varias formas, mas como chegar a
chave do sucesso? para isso tem que saber dirigir o negécio e planejar de forma que
a execugdo tenha sucesso. Além disso, sempre & importante ter flexibilidade para
adaptar os planos ao longo do caminho, ja que sempre aprendemos mais sobre as

oportunidades, quando comegamos a trabalhar com elas.

5.2. PLANO DE NEGOCIO

5.2.1. Definig¢éo

O Plano de Neg6cio é uma das ferramentas mais importante para que o
empreendedor tenha sucesso em sua nova empreitada, ele vai dizer as reais
oportunidades mercadolégicas, operacionais e financeiras do negécio, sendo uma
peca fundamental para analisar a via}:bilidade financeira perante investidores, pois
através dela o empreendedor vai seguir diretrizes necessarias para o0
desenvolvimento do negécio, evitando assim o fracasso imediato. O plano tem o
propésito de expor a idéia de um novo negécio visto por um empreendedor que
observou uma oportunidade no mercado. De projetar um plano capaz de delinear
procedimentos em varias areas fundamentais para realizagao e implantagao no novo

empreendimento. Contudo antes de comegar a investir, & importante analisar a
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viabilidade e a rentabilidade do empreendimento através da, elaboragdo de um plano
de negocios.
Degen (1989, p. 177), define o Plano de Negécios como:

A formalizacdo das idéias. da oportunidade, do conceito, dos riscos, das
experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos
pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing,
de vendas, operacional e financeiro para viabilizar o novo negacio.

Na figura sdo apresentadas algumas perguntas-chave que o empreendedor
deve responder ao elaborar seu Plano de Negoécios:

Qual o meu negécio?

Onde quero chegar?

O que vendo?

Para quem vendo?

Que estratégias utilizarei?

Como conquistarei mercado?

Quais sdo os fatores criticos de sucesso do

Figura 1 - Perguntas-Chave para elaboragéo do Plano de Negdcio.
Fonte: Salim, et al. (2001 p.15).

O empreendedor deve calcular o risco ou pelo menos diminui-lo, respondendo
a essas perguntas, ele deve analisar informagbes que sejam capazes de mostrar
que o capital investido trara retorno esperado, e nao apenas na experiéncia de vida,
isto &, sem algo concreto (PEREIRA E SANTOS, 1995).

O plano de negécio € um documento que ajuda o gestor a identificar o risco e,
ap6s o empreendedor, identifica-los deve tragar metas e objetivos para evitar ou
pelos menos reduzi-los, para manter um nivel satisfatério o empresario deve utilizar-
se de estratégicas de marketihg para encontrar pontos fracos e fortes no ambiente
interno da empresa, observando o me’;cado o empresario tera uma maior chance de
conquistar um desempenho financeiro e econémico no empreendimento.

Segundo Garcia (2000) Com o plano de neg6cio nas maos o empreendedor
tera uma ferramenta na tomada de decisdes, ele deve utilizar estratégicas evitando
insucessos, seja na implementacao das atividades inerentes a empresa ou na fase
de expansdo do novo negocio. O plano ndo garante plenamente 0 sucesso dos
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negécios, porém um estudo realizado por ex-alunos da escola de administracao de
HARVARD BUSINESS SCHOOL, concluiu que o plano aumenta em 60% o sucesso
dos negocios.

A fase de buscar alternativas para o financiamento é geralmente o problema
de todo empreendedor, apenas boas idéias e oportunidades ndo sado necessarias
para viabilizar o empreendimento, o plano de negécios € um documento legal para
se alavancar recursos financeiros para a implantagdo do novo empreendimento,
através dos agentes financeiros — bancos, capitais de risco, fundos de investimento,

e outros — como também para buscar outros sécios ou parceiros.

5.2.2. Importancia do plano de negécio

O plano de negécio representa uma oportunidade Unica para o futuro
empreendedor pensar e analisar todas as facetas e conseguir o sucesso esperado.
Essa ferramenta pode ser utilizada por varias pessoas, desde que estejam querendo
transformar os seus sonhos em realidade, ou seja, ndo s6 o empreendedor pode
utiliza-la, mas o empresario que ja possui uma empresa estabelecida.

Sabe-se que a taxa de mortalidade das pequenas empresas € bastante alta
no Brasil, depois do terceiro ano, em conseqiiéncia da falta de experiéncia do
empreendedor ao langcamento de produto ou servico inadequado e a falta de
habilidades gerencias. p

A funcédo_ principal de um plano de négécio é demonstrar ndo s6 para o
empreendedor, mas também para todos os usuarios interessados que 0 plano tem
viabilidades financeiras, mercadolégicas e que sirva como uma bussola para orientar
o planejamento feito e que seja constantemente revisado, que se permitam
alteragdes caso seja necessario (DORNELAS, 2001).

O plano torna-se importante para evitar atropelos e insucessos, a existéncia
dele possibilita a diminuigdo da probaéilidade de morte precoce das empresas, uma
vez que uma parte dos riscos e situagdes operacionais adversas serao previstas no
seu processo de elaboragdo, assim como a elaboragdo de planos de contingéncia.
Os planejamentos de marketing, operacional, de crescimento, etc. estarao refletidos
no plano financeiro da empresa, permitindo a visualizagdo dos recursos financeiros
necessarios a sua execucao e possibilitando o planejamento da sua captacao.
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O plano tem a finalidade de ajudar a encontrar um caminho para o futuro da
empresa, a idéia é adquirir através da sua elaboracao o conhecimento suficiente do
tipo de negdcio ou servigo que esta sendo ofertados, os objetivos perseguidos, os
clientes atuais e potenciais, os mercados, 0s pregos, a concorréncia, 0S recursos
financeiros disponiveis, as operacées e o ambiente externo, de maneira a permitir
um melhor gerenciamento das operacdes, o estabelecimento de estratégias que
permitam a consecugdo de melhores resultados. Por outro lado, o plano de negécios
é muito importante na medida em que serve também como um instrumento de
apresentacdo da empresa para investidores que avaliam o novo empreendimento e
tomam a decisao de participar, como também para diferentes publicos. Sem duvida
nenhuma o plano de negoécio tem a finalidade de aumentar significamente as
chances de sucesso de um novo empreendimento.

5.2.3. Objetivo do plano de negécio

Um Plano de Negocios € basicamente um instrumento de planejamento que o
empreendedor deve utilizar para analisar, de forma organizada, as principais
variaveis envolvidas em um empreendimento. O processo de fazer planos para a
criagdo de um novo negocio, sempre existiu, embora de forma empirica ou em
alguns casos, nos sonhos do empreendedor.

Para a maioria dos empreendedores ou gestores, a preparagéo do plano de
negécios tem como principal objetivo, a abresentat;éo do empreendimento a
possiveis futuros parceiros comerciais, tais como: Soécios, incubadoras e
investidores, embora sirva muito bem para essa finalidade, o principal beneficio da
montagem de um plano de negécio esta no conhecimento adquirido pelo proprio
empreendedor durante esse processo.

5.2.4. Tipos de negdcio

O Plano de Negdcios € composto por varias se¢cdes que se relacionam e
permitem um entendimento global do negécio de forma escrita € em poucas paginas.
Como ja foi mencionado, o padrao de estrutura de um plano de negécios foi definido

com base em estudos e observagdo de planos de negécios de empresas reais.



Assim, acredita-se que esta estrutura proposta esta adequada ao propésito deste
trabalho, que foca um pudblico alvo desejado. Cada secao esta explicada em
detalhes ao longo deste trabalho, visado tornar a tarefa de escrever o plano de
negoécios de uma empresa, mais simples e organizada. Serao abordados os modelos

de plano de negoécio dos seguintes autores: Degen (1989), Dolabela (1999),

Yo

Dornelas (2001), e Salim, et al. (2001).

A elaboragao de um plano depende do objetivo do empreendedor, que pode
ser operacional ou para a capitacdo de recursos, ndo ha um formato padrao, embora
haja muitas semelhangas nas estruturas propostas. Segue abaixo o modelo

proposto por Degen:

Capa do Plano

Sumario

indice

|. Descricdo do Negécio

Oportunidade de negocio

Conceito do neg6cio

Produto e suas caracteristicas

Mercado potencial e projecdo de vendas
Anélise da concorréncia

Estratégia competitiva

Localizacdo do negécio

Descricdo da operagdo

Equipe gerencial

Descricdo da administracdo
Necessidade de pessoal

Necessidade e fontes de recursos dos empreendedores e de terceiros
Estrutura da sociedade

Resultados esperados sob forma de pay-back e taxa interna de retorno

£

I. Andlise Financeira

Custos e receitas operacionais

Anélise do ponto de equilibrio

Necessidades financeiras e seus custos

Investimentos em ativos; pré-operacional e em capital de giro
Fluxo de caixa, pay-back e taxa interna de retorno.

Andlise da sensibilidade ao nivel de vendas e custos financeiros

. Andlise dos Riscos

Possiveis riscos
Medidas para reduzi-los
Documentos Anexos

Quadro 1 - Modelo de elaboragéo de Plano de Negécios — Degen.
Fonte: Degen (1989 p. 49).




24

¥
Este modelo ocorre através da descricdo do negécio, analise financeira e
analise dos riscos. Percebe-se que o modelo, transcricdo, deve ser personalizado
para cada negocio. O plano ndo é uma férmula, mas sim uma ferramenta capaz de
listar os topicos necessarios para a obtencao de diferentes informagdes que irao
possibilitar auxiliar e guiar o empreendedor no futuro. (DEGEN, 1989, p.186).

I. Capa

Il. Sumario

Ill. Sumario Executivo Estendido

Declaracéo de misséo

Declaracéo de visdo

Propésitos gerais e especificos do negécio, metas e objetivos.
Estratégia de marketing

Processo de producdo

Equipe gerencial

Investimentos e retornos financeiros

IV. Produtos e Servigos
Descricdo dos produtos e servigos (caracteristicas e beneficios)
Previsdo de lancamentos de novos produtos e servigos

V. Anélise da Indistria

Analise do setor

Definicdo do nicho de mercado
Anéalise da concorréncia
Diferenciais competitivos

VI. Plano de Marketing

Estratégia de marketing (preco, produto, praca, promogao).
Canais de venda e distribuicéo

Projecdes de venda

VII. Plano Operacional

Anélise das instalacdes

Equipamentos e maquinas necessarias
Funcionarios e insumos necessarios
Processo de producéo

Terceirizacio

Viii. Estrutura da Empresa

Estrutura organizacional

Assessorias externas (juridica, contabil, etc.).
Equipe de gestédo i

IX. Plano Financeiro
Balanco patrimonial
Demonstrativo de resultados
Fluxo de caixa

X. Anexos

Quadro 2 - Modelo de elaboragio de Plano de Negdécios — Dornelas
Fonte: Dornelas (2001 p. 1°04).
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De acordo com Dornelas (2001, p.99), “[...], pois cada negécio tem
particularidades e semelhancas, sendo possivel definir um modelo padrao de plano
de negdcios que seja universal e aplicado a qualquer negécio”.
Em sua obra, o autor descreve quatro propostas para planos de negdcios,
toda a estrutura a seguir & sugerida para pequenas empresas em geral, e tem a
finalidade de descrever cada se¢do com objetividade, sem perder a esséncia.

|. Sumaério Executivo
Objetivos

Missdo

Chaves para o0 sucesso

Il. Resumo da empresa

Proprietarios da empresa

Sumario do start-up

Servigos da empresa

Localizacdo e facilidades necessarias

1. Produtos/Servigos

Descrigdo dos produtos/servicos
Comparagédo competitiva
Material de vendas

Fontes

Tecnologia

Servigos futuros

iV. Plano de Marketing
Segmentacgdo do mercado
Andlise da induastria
Anélise de mercado

V. Estratégia e Implementacéo
Estratégia de marketing £
Estratégia de vendas

V1. Organizacédo

Equipe gerencial

Conselho de administracéo
Remuneracéo

Motivacéo de pessoal

VII. Planejamento Financeiro
Pressupostos importantes -

Anélise do ponto de equilibrio (break-even)
Perdas e ganhos projetados !
Fluxo de caixa projetado

Indicadores de negoécios

Quadro 3- Modelo de elaboragéo de Plano de Negécios — Salim et al.
Fonte: Salim, et al. (2001, p. 152)

Para Salim et al (2001), os autores enfatizam que de acordo com a

organizagéo, tipo, tamanho da empresa, seu ramo de atividade e por fim o horizonte
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de planejamento, os modelos apresentados descrevem como os empreendedores
devem elaborar um plano de negécio. Todos os planos mencionados possuem o
mesmo objetivo, o desenvolvimento da empresa.

Para a elaboragdo e construcdo do plano de negécio desse trabalho foi
escolhido o modelo de Dolabela (1999). As informagdes importantes sobre os
topicos deste modelo de plano serdo detalhadas a seguir:

O Sumario executivo

O sumario executivo deve ser elaborado por altimo, pois ele € um resumo das
etapas e conteldos do plano de negdécio, e permite que se possa entender, avaliar e
acompanhar os planos e objetivos da empresa, os produtos e ou servigos, o
mercado e o planejamento financeiro, assim como o planejamento de marketing.

E formado primeiramente pelo enunciado do projeto que o empreendedor
deseja implantar; pelas responsabilidades e competéncias de cada pessoas dentro
da organizagao; terceiro, pelos produtos ou servicos e a tecnologia; o quarto é
composto pelo mercado potencial; o quinto pelos elementos, de diferenciagao, sexto
pela previsdo de vendas, o sétimo pela rentabilidade e projegoes financeiras e por

fim as necessidades de financiamento necessarias para a implantacgéo.
A empresa £

Nesse item devem estar contidas as informagdes basicas da empresa, como
sua missdo, que vai determinar sua existéncia, seus objetivos, sua estrutura
organizacional e legal, ou seja, a descricdo de como a organizagéo se apresenta
dentro de um organograma, as responsabilidades da equipe dirigente, seu plano de
operagdes e as parcerias. =

j

O Plano de marketing
O plano de marketing apresenta os principais enfoques relacionados ao

mercado que a empresa deseja conquistar, analisando o setor de atuagéo, medindo

o tamanho do mercado, observando as oportunidade e ameacas, a clientela, a
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concorréncia e os fornecedores. As estratégias de marketing que serdo adotadas
para aumentar o desempenho organizacional. E na estratégia de marketing que
deverdo estar definidos os produtos e/ou servigos, prego, distribuicdo, promogao e
publicidade, servigos de venda e pés-venda ao cliente, e a forma de relacionamento
com os clientes.

O Plano financeiro

No plano financeiro encontram-se as necessidades de capital necessario para
viabilizar o empreendimento, para os investimentos iniciais de ativos permanentes
da empresa, as metas projetadas de resultados, a realizagéo e projegéo de fluxo de
caixa, as receitas, os custos diretos e indiretos previstos, proje¢do do balango
patrimonial, demonstragdo dos resultados e apresentacdo das analises,
componentes da parte financeira do negécio. A parte financeira do plano de negécio
possui, basicamente, os seguintes topicos: investimento inicial, projegao dos
resultados, projegdo de fluxo de caixa, projegdo do balango, ponto de equilibrio e
analise de investimentos que sd@o: Tempo de retorno do investimento — PAYBACK,
Taxa interna de retorno — TIR, Valor atual liquido — VP.

Na elaboragdo de um plano de negécio os aspectos mercadologicos € um dos
itens mais importantes, conforme seréo abordados abaixo.

5.3 ASPECTOS MERCADOLOGICOS
5.3.1 Plano de marketing

O plano de marketing & apresentado em um sumario executivo onde
possibilita a identificagdo dos principgis problemas e solucbes, metas e objetivos,

fornecendo uma visao geral do plano.
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i - Sumario Executivo
A. Sinopse
B. Principais aspectos do plano de marketing

Il — Andlise Ambiental

A. Anélise do ambiente externo

B. Analise do ambiente do consumidor

C. Anélise do ambiente (organizacional) interno

1Il - Andlise SWOT (Forgas, Fraquezas, Oportunidade e Ameacas)
A. Forcas

B. Fraquezas

C. Oportunidade

D. Ameacas

E. Ajustando, convertendo, minimizando e evitando estratégias.

IV — Metas e Objetivos de Marketing
A. Metas de Marketing
B. Objetivos de Marketing

V — Estratégicas de Marketing

A. Mercado(s)-Alvo(s)

B. Composto de Marketing para cada mercado-alvo
C. Principais clientes e reagdes da concorréncia

VI = Implementacéo de Marketing

Assuntos estruturais

Abordagem para a implementacéo
Marketing interno

Comunicacao

Autoridade de tomada de deciséo
Motivacéo dos funcionarios

Atividades, responsabilidade e orgamentos.
Programacio da implementagéo

IEMMOOw>»

VIl — Avaliacéo e Controle £
A. Avaliacdo financeira ;
B. Controle de'marketing

Quadro 4- Estrutura de um Plano de Marketing tipico
Fonte:Ferell Hartline Junior Luck (2000 p.32 ).

A analise ambiental gera uma grande quantidade de informagbes capazes de
direcionar o planejamento de marketing. O modelo bastante utilizado & a analise
SWOT, que sao forgas e fraquezaé, oportunidades e ameacas. A-sua correta
utilizagdo pode gerar um alto desempenho no plano de marketing e vantagens
estratégicas na conquista de um mercado competitivo.

A analise SWOT & um modelo que fornece o caminho, a direcao que a
empresa deve seguir e a combustdo necessaria para realizagdo das estratégicas.

Ela é composta de fatores inerentes a organizagao, pois apresenta o que a empresa
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tem de melhor (as forcas), os seus pontos negativos (fraquezas), o que atualmente
ela vé como oportunidades e ameagas. Essa analise é de extrema importancia, pois
da ao gestor ou ao empreendedor requisitos para as decisées que ele dever tomar,
diminuindo assim o risco de seu investimento. (O.C. FERRELL 2000, p. 62).

Forcas Oportunidades
Coanrsio Conversao
1
Fraquezas Ameagas
Minimizar/Evitar Minimizar/Evitar

Figura 2- Matriz SWOT
Fonte: Adaptado de (PIERCY, 1992), UK: Buttrworth-Heinenan, 1992, p. 260.)

Pode-se verificar no quadro acima que o gestor tera mais facilidade de
analisar os dados obtidos e realizar um plano eficiente e eficaz. O objetivo da analise
¢ identificar as fraquezas e transforma-las em forgcas positivas ou pelo menos
diminuir, as ameacas, devem-se conduzi-las ou converté-las em oportunidades que
tragam beneficios para empresa. E importante ressaltar que os pontos fortes e as
oportunidades devem ser reavaliados para que continuem gerando vantagens

competitivas paré a empresa.
5.3.2 Missao e visao do marketing

Toda empresa deve possuir a missao e a visao do porque ela existe e onde
quer chegar, os desenvolvimentos de metas e objetivos devem ser conciliados com
os de marketing com a finalidade de indicar a direcdo da empresa. O
desenvolvimento do plano de inarketirrg deve seguir metas atingiveis, consistentes,

abrangentes, e ter algumas incertezas?

5.3.3 Planejamento estratégico de marketing

Para que seu sucesso ocorra de forma planejada é indispensavel o
planejamento de marketing, no qual defina o tipo de estratégia mercadologica. Ao
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planejar, o empreendedor vai identificar as possiveis ,ameacas ambientais e
desenvolver metas e objetivos a serem alcangados para desenvolver o seu negécio
de forma que a estratégia geral da organizacdo coincida com o plano estratégico, a
organizacdo de esforcos ou de sinergia seja direcionada para a sobrevivéncia e
competitividade no mercado de atuagao.

Para uma estratégia de marketing se faz necessario uma analise ambiental,
tanto externa, quanto interna onde serdo capazes de identificar as oportunidades, as
ameacas, os pontos fortes e fracos que envolvam o estudo das necessidades e dos
desejos dos consumidores, essas estratégias serdo definidas quando os
empreendedores determinam como vao entrar com seguranga em um segmento-
alvo do mercado.

O gestor ou o empreendedor ao implantar o seu negécio deve verificar se os
seus produtos ou servigos serdo bem aceitos pelos clientes, a criatividade deve ser o
fator primordial para o sucesso, a forma como o empreendimento sera segmentado
e a que publico alvo ele quer atingir. As variaveis mercadolégicas como produtos, a
fungéo preco, distribuicdo e propaganda, devem ser bem planejadas para que todas
possam influenciar e atingir os desejos dos clientes.

Dolabela (1999, p.159), aponta que a estratégia de marketing,

S&ao as agbes a serem implementadas de acordo com a andiise e 0s
objetivos pretendidos, como, por exemplo, a distribuicdo do produto,
evidenciada como ponto fraco da concorréncia. Verificando os pontos fortes
e fracos de cada concorrente, o empreendedor devera elaborar estratégias
de marketing que permitam pésicionar favoravelmente sua empresa no

mercado. Significa enfrentar os pontos fortes dos concorrentes e tirar
'vantagem de seus pontos fracos.

O objetivo da gestdo na estratégia de marketing € garantir que a empresa
sera implementada com seguranga em um mercado bastante competitivo, a gestao
deve ser inserida de forma cuidadosa e criativa. O empreendedor obtera
relacionamentos com os seus consumidores, a fim de ganhar vantagens
competitivas sobre a concorréncia dé segmentagdo de mercado. A qualidade do
produto com ou servigo com combinacéo de todas as areas de marketing, financas,
produgdo e recursos humanos, possibilitam a tomada de decisGes corretas para o

desenvolvimento do negécio.
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5.3.4 Segmentacao de mercado

A primeira decisdo que o empreendedor deve tomar € como ele vai
segmentar o mercado e qual a determinagdo do mercado-alvo. O gestor possui duas
alternativas basicas para determinar qual o mercado que ele quer atender — o
marketing de massa e segmentagdo de mercado, isto €, aumentar a possibilidade de
atingir o publico alvo.

A propagagdo e o surgimento de novas tecnologias de comunicagdo bem
como os diferentes canais de distribuicéo fizeram com que as empresas dividissem o
mercado total em grupos de consumidores com desejos relativamente homogéneos.
Ha necessidade de buscar novas formas de atingir os consumidores, através de
pesquisas de mercado bem elaboradas, com a finalidade de atrair possiveis clientes
ou determinado grupo de pessoas para que a empresa possa criar compostos de
marketing eficientes. (O.C. FERRELL 2000).

A segmentagdo do mercado contribui para que o empreendedor possa de
forma estratégica utilizar a divisdo de mercado para conseguir atingir o mercado
desejado pela empresa, as variaveis que contribuem para segmentacgao de mercado
dividiram-se em quatro categorias distintas, mas que podem ser utilizadas em
conjunto. A segmentagdo demografica, a psicografica, a geografica e por fim
comportamental.

A segmentagdo Geografica divide o mercado em unidades geograficas, na
qual determina a area de atuacéo da empresa‘ que pode ser em paises diferentes,
estados, regides, cidades ou bairros; a segmentacdo demografica divide o mercado
em grupos em diferentes niveis demograficos, ou seja, os sexos das pessoas, a
renda, a idade, escolaridade da familia, religido, raga, cor, nacionalidade e classe
social; a psicogréafica divide o mercado em grupos de pessoas que possuem estilos
de vida diferentes, elas geralmente tém atitudes, interesses e opinides que
determinam grupos diferenciados dg clientes, por fim a comportamental que é
aquela que dividi o mercado em ciasses ou grupos de pessoas qﬁe possuem

conhecimentos e informacdes ou até atitudes para o uso do produto.
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5.3.5 Composto do marketing E

O composto de marketing € a engrenagem necessaria para atingir as
necessidades do consumidor, o mix de marketing € uma atividade que faz com que a
empresa conquiste os clientes e os influencie a comprarem os produtos e servicos
do seguimento-alvo. O composto de marketing é formado por quatro P’s: produte,

preco, praga e promogao.

Produto m Praca
Variedade do produto marketing Canais
Qualidade Cobertura
Design Sortimento
Caracteristicas Localizagd
coes
Nome da marca Mercado-alvo Estoque
Embalagem Transporte
Tamanhos Preco
Servigos Lista de pregos Promocgéo
Garantias Déstonios Promocéo de vendas
Devolucdes Condicdes propaganda
Forcad das
Prazo de pagamento TS
R abli rketi
CondicBes de crédito elagbes publicas Marketing

Figura 3 - Os quatros P’s do composto de Marketing
Fonte: Kotler, (1998, p. 97)

O composto de marketing de uma organizagao interage no ambiente interno e
externo para atender os desejos dos clientes em um segmento de mercado definido
pelo gerente de marketing, esse composto € definido abaixo:

Produto }

O produto é a espinha dorsal de qualquer negécio, ele deve possuir
caracteristicas indispensaveis para atender necessidades e desejos que satisfacam
um grupo de pessoas. Ele torna-se importante porque é através dele que a empresa
obtera receitas advindas de suas vendas, sendo responsavel pela sobrevivéncia e
manutencio das atividades da empresa. O planejamento do produto deve ser
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elaborado pela equipe de marketing de forma a influenciar, conquistar e atender os
desejos dos clientes, essa equipe deve pensar como o produto vai ser produzido,
que tipo de embalagem melhor se adequar, como ele vai ser distribuido e
apresentado aos clientes. Tudo isso para que o produto possa criar valor e os
clientes possam pagar pregcos mais altos, mesmo que os concorrentes apliquem
precos mais baixos.

Para que a empresa mantenha-se no mercado, o desenvolvimento de
melhorias continua e os produtos devem ser a preocupacgao do gestor. Para que ele
consiga sobreviver e permanecer no mercado com bastante concorrentes, torna-se
necessario estar sempre realizando pesquisas a respeito dos desejos, anseios e
vontades do cliente, criando assim produtos que promovam a satisfacam dos
clientes.

Para Kotler (1999, p.26), “Uma empresa tem por objetivo oferecer algo de
maneira diferente e melhor, para que o mercado-alvo venha a preferi-lo e até mesmo
pague um prego mais alto por ele”.

Para que os produtos satisfagam as necessidades dos consumidores, €
preciso que eles sejam oferecidos com boa qualidade e atendimento personalizado,
esses produtos devem possuir caracteristicas que atendam aos diferentes gostos,
com um produto atraente e de marca forte ou com embalagens diferenciadas.

Preco
£

O pregco .do 'produto ou Servigco definido pela empresa deve atender as
expectativas dos consumidores, porque ele é o catalisador ou termometro
responsavel para indicar a aceitagdo do produto e mensurar o tamanho da
demanda, ele também vai indicar a lucratividade da empresa. A estratégia de preco
influencia o comportamento de compra, sabe-se que nao basta que o produto tenha
qualidade, ele tem que ter pregos competitivos para que o produto se mantenha no
mercado. O empreendedor deve elaborar estratégias bem definidas e estabelecer
precos que conduzam ao equilibrio correto, entre os desejos dos clientes e a

precisao de cobrir os custos diretos e indiretos.
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No entendimento de Kloter (1999 p.128) .

O prego difere dos trés outros elementos do mix de marketing no sentindo
em que gera receita; os demais geram custos. Consequentemente, as
empresas tentam arduamente elevar seus pregos ate onde o nivel de
diferenciagdo permite. Ao mesmo tempo, reconhecem que devem levar em
conta o impacto do prego sobre o volume.

Quando um produto é langado em um mercado bastante competitivo, o preco
é extremamente importante no sentido de ganhar mercado e conquistar
consumidores, o gestor tem que ser criterioso em estabelecer o prego de seu
produto, pois ele vai determinar sua entrada no mercado e a aceitagéao dos clientes.
(DORNELAS 2001).

Praca

A distribuicdo do produto € a atividade que representa um maior custo para o
negécio, o gestor deve ter a preocupacgdo de analisar que tipo de canal ele vai
utilizar, isso depende da caracteristica do produto, pois as empresas devem se
adequar a elas, assim, a partir delas, a organizacéo utilizara o canal ideal para a
distribuicdo de seus produtos.

O canal de distribuicdo refere-se a um ou a ambos os aspectos seguintes:
Canais de marketing - Conjunto de sistemas pelo qual o produto ou servico €
organizado de forma a sair da empresa até chegar ao cliente. Distribuicao fisica — E
como a empresa vai armazenar o produto, vai determinar pontos estratégicos de
depo6sitos, que tipo de transporte vai ser utilizado pela empresa e a embalagem que
também & um fator de distribuicdo de um canal mais apropriado. A distribuicao tem
como obijetivo principal levar o produto certo, ao lugar certo, no tempo certo, através
de um canal eficiente no qual atenda aos clientes em tempo real e a distribuicao
adequada, com uma cobertura que nag deixe faltar nem um produto no mercado.

Promocao
A promogao no dominio de marketing € o conjunto de estratégias para

influenciar e convencer o consumidor a comprarem o produto fabricado pela

empresa, pois ele possui beneficios e qualidades necessarias para sua utilizagao.
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As atividades relacionadas a promogéao sao fundamentais para transmitir aos
consumidores que os produtos ou servigos fornecidos pela empresa sao favoraveis
para eles e tentem assim, conscientizar e influenciar a compra dos produtos.
De acordo com Kotler (1999, p. 137), “A propaganda & a arma mais poderosa
para promover a conscientizacédo das pessoas sobre uma empresa, um produto, um

servigo ou uma idéia”.
5.4 ASPECTOS FINANCEIROS
5.4.1 Funcao da administracao financeira

O empreendedor quando pensar em constituir uma empresa deve captar
recursos necessarios para a realizagao das atividades de compra de matéria-prima,
fabricagdo, venda e contratagdo de pessoas. Em finangas o empreendedor deve
realizar investimentos em ativos como estoque, maquinas, instalagoes,
equipamentos, moveis e utensilios. Esses ativos sdo contrabalanceados por um
montante em termos de financiamentos, ou seja, 0s passivos.

“Finangas & a forma perfeita de realizar, com criatividade e objetividade a
geragao e captagédo de recursos que possibilitam manter uma instituicéo através de
financiamentos e investimentos para fins lucrativos” (GITMAN 1997, p.4).

A funcao financeira engloba todas as atividades relacionadas com os recursos
financeiros demonstradas no balango patrimonrél onde os ativos, sdo bens e direitos
aplicados, ja o ﬁassivo e o patriménio iiquido sao as origens dos recursos utilizados
pela empresa com o objetivo de criar estratégicas capazes de aumentar os recursos
da empresa para manter as atividades operacionais e contribuir para o éxito do
empreendimento (BRAGA 1995).

A funcéo financeira de uma empresa geralmente € atribuida a um alto diretor,
contudo o tesoureiro, o controlador, gérente de caixa, gerente de crédito, gerente de
contabilidade e gerente de planejamento fiscal também podem assumir a fungéo de
um administrador financeiro. O que precisa ficar claro € que todos tém a
responsabilidade de maximizar o valor da empresa, seja procurando ativos que
produzam uma maior rentabilidade, financiamentos com menores taxas possiveis e
gerar mais receitas do que despesas. O administrador financeiro pode assumir
dentro de uma empresa vérias fungdes com responsabilidades diferentes, mas com
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o mesmo objetivo, assim ele pode assumir o papel desde diretor financeiro,
passando pelo tesoureiro, controlador, gerente de caixa, gerente de crédito, gerente
de contabilidade de custos, até gerente de contabilidade financeira, ndo importa a
areas de atuacdo dele o importante é criar valor nas atividades de investimento,
financiamento e gestéo de liquidez (ROSS, 2002).

5.4.2 Orgamento de capital

Para o empreendedor o investimento inicial se faz necessario para a abertura
de seu empreendimento, isto &, quanto ele tera que gastar com suas despesas pre-
operacionais, investimento fixo, além de ter uma cobertura financeira para atender a
sua necessidade do més de funcionamento e quanto a iniciagdo das vendas possa
gerir capital proprio ou capital circulante liquido.

Segundo Gitman (1997, p.288) “Orgamento de capital € o processo que
consiste em avaliar e selecionar investimentos a longo prazo, que sejam coerente
com o objetivo da empresa de maximizar a riqueza de seus proprietarios”.

O papel do gestor financeiro € aumentar o valor da empresa, por isso o
calculo do capital necessario para o funcionamento e manutengéo das atividades da
empresa deve ser avaliado com coeréncia, pois o administrador financeiro tem que
levantar financiamentos com menor taxa de juros, e aplicar em ativos de forma que a
empresa agregue mais rentabilidade.

Quando o empreendedor idealiza e cria "E) seu negocio, ele precisa analisar e
verificar a impbrt_éhcia do orgcamento 'do capital para se ter uma nogcdo do
desembolso necessario para o investimento do negécio, ou seja, projeto havera
viabilidade de implantacéo ou rejeicdo (GROPPELLI E NIKBAKHT, 2002).

5.4.3 Planejamento financeiro -

! :
Segundo o SEBRAE-RN 2004 as principais causas para o fechamento

precoce do micro e pequeno empresario do Estado do Rio Grande do Norte séo a
falta de conhecimentos gerenciais, principalmente de planejamento financeiro.
Portanto o planejamento financeiro ajudara a diminuir as dificuldades e o risco do
processo de faléncia. O planejamento financeiro se da através de estratégica futuras
das empresas, que por sua vez, tragam diretrizes a curto prazo, com finalidade de
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analisar os recursos anteriores financiados com o propésitgs de atingir os objetivos
pré-estabelecidos. (GITMAN, 1997).

Sabe-se que a falta de experiéncia gerencial dos empreendedores na maioria
dos negdcios levam ao comprometimento da salde financeira da empresa. O plano
financeiro vai auxiliar no desenvolvimento de diretrizes capazes de evitar que a
empresa passe por dificuldades financeiras por falta de politicas de credito,
financiamentos e meios para gerar mais fluxos de caixas. Durante os anos as
empresas na busca de alavancar as suas vendas, passam por dificuldades devidas
a sazonalidade, fazendo com que os gestores financeiros busquem alternativas de
financiamento, em curto prazo, para que ndao venha a se comprometer com 0 de
longo prazo. (GROPPELLI E NIKBAKHT, 2002).

Segundo Braga (1995 p. 230), “O planejamento financeiro € um conjunto de
diretrizes capazes de identificar as necessidades e interligar todas as areas de forma
a avaliar os recursos necessarios para execugao de planos envolvidos dentro de
uma organizagdo, determinando o valor ou o percentual, e de que forma sera
captado o recurso e para onde destinardo os investimentos para realizar os planos
operacionais”.

O planejamento financeiro é a maneira pela qual o empreendedor ou micro
empresario podera assegurar a sobrevivéncia de seu negécio, onde o planejamento
tem como funcdo determinar quanto de financiamento sera necessario, quanto de
investimento, onde ser3o utilizados esse recurso e quando. Portanto o planejamento
financeiro tem como finalidade de prever as hecessidades futuras e presentes e
determinar de du_e'forma foram utilizados e financiados os recursos anteriores
(GROPPELLI E NIKBAKHT, 2002).

A fungso financeira engloba todas as atividades relacionadas com 0s recursos
financeiros demonstradas no balanco patrimonial onde os ativos s@o bens e direitos
aplicados, o passivo e o patrimonio liquido séo as origens dos recursos utilizados
pela empresa com o objetivo de criar ¢stratégicas capazes de aumentar os recursos
da empresa para manter as atividades operacionais e contribuir paré o éxito do
empreendimento (BRAGA, 1995).

Todo empreendedor precisa pensar e questionar-se quanto custara para
implantar e iniciar suas atividades. Essas questoes tratam-se do investimento inicial,
ou seja, gastos com pesquisa e com elaboragdo de questionarios, gastos com
pesquisa de mercado, maquinas e equipamentos, espaco fisico, reforma de iméveis,
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moveis e utensilios, veiculos, e por fim gastos operacionais necessarios para inicia-

la e coloca-la em funcionamento.
5.4.4 Capital de giro

Segundo SEBRAE/RN (2004) O Primeiro fator condicionante para mortalidade
das empresas no Rio Grande do Norte encontra-se nas causas gerenciais e na
condugdo dos negécios, expressa na falta de capital de giro. A administragéo do
capital de giro ou capital circulante liquido tem como valor a diferenca dos ativos
circulantes e passivos circulantes, encontrados no balango patrimonial. Usualmente
essas contas sdo utilizadas para medir a liquidez da empresa, isto &, a capacidade
dos bens da empresa ser transformado rapidamente em dinheiro.

Segundo Sérgio de ludicibus e José Carlos Marion (2000, p.54), “Ativo
circulante menos passivo circulante evidencia o capital circulante liquido (CCL), ou
seja, a parte do ativo circulante que ndo estd comprometida com o passivo
circulante”.

De acordo com Souza e Menezes (1997, p.1),

As necessidades da capital de giro sdo as demandas de recursos
financeiros que a empresa tem, no sentido de viabilizar suas operagdes
normais e ter assegurado um excedente suficiente para a seguranca de
liquidez que tenha sido estabelecida. Essas necessidades s&o satisfeitas
por recursos proprios e/ou recursos de terceiros, chamados comumente de
“cobertura de capital de giro. 4

A eﬁcécié e a eficiéncia da adrﬁinistrag:éo do capital de giro podem ser
mensuradas através da capacidade que a empresa tem de honrar os seus
compromissos perante os seus cobradores, ocasionando assim um plano de caixa
bem planejado.

O capital de giro & um recurso financeiro que auxilia ou que tem a finalidade
de salvar a empresa no pagamento de seus compromissos perante seus
cobradores, assim como, comprar mercadorias, fazer investimentos em ativos
imobilizados, matéria-prima e também financiar seus clientes.

Conforme Braga (1995, p.81), “Em sentido mais restrito, o capital de giro
corresponde aos recursos aplicados no ativo circulante, formando basicamente pelos
estoques, contas a receber e disponibilidades”.
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5.4.5 Método de analise de investimento

Sabe-se que o surgimento e o crescimento do empreendedorismo sao
promovidos por diversos fatores, tanto do ambiente interno como do externo. O
empreendedor busca alternativas para modificar os cenarios desfavoraveis
acreditando em seus sonhos e oportunidades. No ambiente externo ele observa se o
governo, as politicas sécio-econémicas iram dificultar a sua sobrevivéncia dentro de
um mercado competitivo, através de um documento denominado plano de negécio,
que possibilita calcular seus riscos e se seu investimento tera retorno, de forma a
assegurar o investimento inicial de um negécio. Os empreendedores podem calcular
através do método do valor presente liquido a rentabilidade da futura empresa ja que
essa andlise subtrai o investimento inicial de seus fluxos positivos de caixas sendo
descontados por uma taxa, ou seja, o valor presente liquido vai determinar o indice
de lucratividade do projeto.

Segundo Gitman (1997, p.329), “E uma técnica sofisticada de anélise de
orcamento de capital, obtida subtraindo-se o investimento inicial de um projeto do
valor presentes das entradas de caixas descontadas a um taxa igual ao custo de
capital da empresa’.

Para avaliar a rentabilidade e sensibilidade de um projeto, os empresarios ou
os empreendedores devem analisar as futuras receitas, os custos, e o fluxo de caixa,
para que possa diminuir o risco e a viabilidade do seu negécio num determinado
horizonte de tempo, descontando a uma taxa pf‘é—ﬁxada. Os critérios utilizados para
o estudo de projetos s&o: . '

Payback significa o tempo de retorno necessario para que 0 investido
recupere seu capital, a TIR (Taxa Interna de Retorno), isto & a taxa que o projeto da
de retorno pelo investimento aplicado, os retornos futuros serao descontados e sera
igual ao investimento inicial e por fim o VPL (Valor Presente Liquido) no qual
estabelece quanto de rentabilidade o projeto vai proporciona ao investido.

Conforme Puccini (2000, p. 125). “Denomina-se o valor presente' de um fluxo
de caixa o valor monetario (PV) do ponto zero da escala de tempo, que e
equivalente a soma de suas parcelas futuras, descontadas para o ponto zero, com
uma determinada taxa de juros”.

O valor presente liquido é considerando por muitos autores uma técnica mais

moderna de orgamento de capital, pois possibilita aos empresarios, gerentes e
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futuros empreendedores analisar com precisao a oportunidade de investimento em
um determinado projeto, através dos fluxos de caixas, isto & o valor presente liquido
avalia o dinheiro no tempo, ja que a taxa média de retorno utiliza os lucros liquidos e
o payback o periodo de amortizagdo. Portanto o valor presente liquido ocasiona
maior fortuna ou uma maximizacdo das agdes conseqiientemente dentro de
empresas e os acionistas terdo uma maior rentabilidade (GROPPELLI NIKBAKHT
2002).

Toda empresa precisa ter um fluxo de caixa elaborado para poder através
dele analisar suas futuras projecdes, que possibilitara ao investidor determinar as
taxas internas de retorno, que vao determinar se o projeto sera aceito, isto &, a TIR

tem que ser maior que a taxa minima aceitavel.

5.4.6 Balango patrimonial

O balanco demonstra o ativo que sdo os bens e direitos, o passivo que sao
as dividas dos proprietarios e por fim o patriménio liquido que sao os recursos dos
proprietarios aplicados no empreendimento. Portanto o balango patrimonial mostra

as propriedades e como a empresa esta financiada.

Capital de
ooy Passivos
Alivos giro Liquido ciibito
circulantes ﬁ“’{
= " Divida a
. longo prazo
: Ativos
Permanentes Patriménio
1. Ativos Permanentes Tangieis Dos acionistas
2. Ativos Permanentes Intangiveis

Valor total da empresa

Valor total dos ativos ? para os acionistas

No lado esquerdo, valor total dos ativos. No lado direito, valor total da empresa para o0s
investidores, determinando como o valor € repartido.

Figura 4- Modelo de balango patrimonial da empresa
Fonte: Ross (2001,p.24).
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O processo de planejamento de desempenho é demonstrado através das
origens dos recursos (financiamento) e do destino (investimento), de uma
determinada empresa, isto &, onde estdo relacionados os ativos, passivos e
patriménio liquido, nas quais se refletem normalmente num dado momento ou
periodo, entdo a demonstragao financeira capaz de determinar os saldos das contas
que completam o patriménio da empresa é o Balango patrimonial.

5.4.7 - Demonstracéo do resultado do exercicio (DRE)

A oportunidade visualizada pelo empreendedor de se implantar um negécio
requer dentre varias alternativas, uma série de analises e projecdes a respeito do
financiamento e investimento do negocio, para que assegurem a Vviabilidade
econdmica e financeira, a fim de se evitar desperdicios e fracassos dos futuros
empreendedores. Para a maximizagdo dos recursos investidos se faz necessario
planejar de forma sistematica as tarefas a serem cumpridas. A demonstragéo do
resultado do exercicio significa as entradas (vendas) e saidas (pagamentos)
ocorridos para um determinado periodo, e revelam se os recursos investidos pelos
proprietarios evidenciaram lucro ou prejuizo. Entdo a demonstragdao revela as
causas principais da variagdo do patrimbnio, a eficiéncia operacional e a
rentabilidade dos ativos da empresa. A distingdo de termos como gastos, custos,
despesas e investimentos se fazem necessarias para uma correta interpretagao,
para que nao ocorra multiplicidade de entendiménto.

Todo sécr_ifibio para aquisigéo de matéria-prima, produgcdo das
transformagbes em produto acabado, manutengdo e realizagdo das atividades
administrativas e das vendas é denominado gasto. As despesas sao gastos
necessarios para a realizagao e obtengao de receitas e despesas administrativas.

e
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Ii Custos Despesas Investimento
o Administragéo
roducéao esdis Comuns
T T depreciagao
T amortizag@o

Figura 5-Distingdo de termos — esquemas e fluxo
Fonte: Bernardi (2003, p.233).

5.4.8. Conceitos e analise financeira

As analises financeiras sdo importantes para a verificagdo de todos os gastos,
receitas e o custo do negécio, seja ele fixo ou variavel. Portanto, o empreendedor
deve entender como funcionam as analises gerenciais de seu negocio.

A busca por receitas, os proprietarios de toda empresa buscam vender os
produtos produzidos e ou dos servigos prestados que correspondem as receitas,
elas surgem no balango patrimonial através de encaixe de capital, seja no caixa por
venda a vista ou em forma de direitos a receber ou duplicatas a receber, dessa
forma as receitas aumentam o ativo (LUDICIBUS; MARION 2002).

Custo variavel & o montante necessario para se realizar compras de matéria-
prima e transforma-las em produto ou servit;.oé acabados. Os custos variaveis sao
aqueles diretamente proporcionais ao volume produzido, se a producdo aumentar os
custos variaveis aumentara. (DOLABELA, 1999).

O lucro é obtido quando as quantidades vendidas ultrapassam o ponto de
equilibrio, no sentido mais amplo é quando as receitas obtidas s&o superiores as
despesas fixas e variaveis. ‘

Além do ponto de equilibrio -“:Jutra ferramenta utilizada por gestores € a
margem de contribuigdo, na qual é capaz de determinar se o gestor deve diminuir ou
aumentar a linha de producédo, decidir sobre estratégica de pregos, avaliar o
desempenho da empresa e por fim avaliar alternativas originadas da produgao. A
margem de contribuicdo de um produto ou servigo é determinada pela diferenca
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entre o preco de venda e a soma dos custos e despesas variaveis (CREPALDI,
2004).

A margem de contribuicdo € o montante que pertence a empresa, depois de
subtrair as receitas das vendas ou dos servicos prestados dos custos ocorridos, ou
seja, quanto cada produto ou servigo contribuiu para pagar os custos fixos e os
variaveis (DOLABELA, 1999).

5.4 9. Fluxo de caixa

Para uma empresa sobreviver e manter-se num mercado cada vez mais
competitivo torna-se necessario que o empresario e ou empreendedor tome suas
decisdes apoiadas em informagbes precisas e atualizadas. Para gerenciar com
eficiéncia a area financeira de qualquer empresa tornasse necessario implantar
alguns relatérios gerenciais, com alguns indicadores de desempenho para que se
faca o acompanhamento periédico do seu desempenho. A realizagdo do fluxo de
caixa é uma ferramenta estratégica capaz de definir as melhores formas de se
administrar 8 empresa, pois ela se programa para os pagamentos de fornecedores,
credores, folha de pagamento, pré-labore e despesas administrativas, bem como os
recebimentos ou entradas de dinheiro na conta a receber. O fluxo de caixa pode ser
semanal, mensal ou trimestral depende da necessidade ou o ramo da atividade da
empresa (DORNELAS, 2001).

O fluxo de caixa é o produto final da ﬁtegragéo das entradas e saidas de
caixa ocorridas nas subcontas do dispoﬁivel ao longo de um periodo, o orgamento
de caixa indica o total de dinheiro que a empresa necessita para cobrir todas as
suas despesas, através de suas entradas resultara num superavit ou déficit. Se
necessario o empresario devera financiar através de empréstimos a sua liquidez
frentes aos seus cobradores, caso ocorra um superavit o empresario devera aplicar

o saldo positivo em novos investimentgs.



6. METODOLOGIA "

A metodologia da pesquisa num planejamento deve ser entendida como o
conjunto detalhado e seqiiencial de métodos e técnicas cientificas a serem
executados ao longo da pesquisa, de tal modo que se consiga atingir os objetivos
inicialmente propostos e, ao mesmo tempo, atender aos critérios de menor custo,
maior rapidez, maior eficacia e mais confiabilidade de informacdo (BARRETO;
HONORATO, 1998).

6.1. TIPO DE PESQUISA

O tipo de pesquisa desenvolvida para elaboragdo do plano de negécios foi a
pesquisa descritiva, pois tem como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinadas populagbes ou fendmenos. Uma de suas
caracteristicas esta na utilizacdo de técnicas padronizadas de coleta de dados, tais
como o questionario e a observacao sistematica

A pesquisa descritiva sdo aquelas que visam descrever caracteristicas de
grupos como também a descricdo de um processo huma organizagao, o estudo do
nivel de atendimento de entidades, levantamento de opinides, atitudes e crengas de
uma populacgéo, ou visam descobrir a existéncia de associagdes entre variaveis.

Os procedimentos utilizados foram a pesquisa documental, pois, na natureza
das fontes, pois esta forma vale-se de materiais que nao receberam ainda um
tratamento analitico, ou que ainda podém ser reelaborados de acordo com os
objetos da pesquisa.

O plano de negocio foi elaborado com base no modelo proposto por Dolabela
(1999), por apresentar forma simplificada, clara e objetiva, Contudo serao
consultados outros autores para uma melhor analise das informacgodes.

:
6.2. COLETA DE DADOS

A coleta de dados é a ferramenta pela qual se obtém informagdes sobre o
publico alvo do negécio. Como instrumentos de coleta de dados foram utilizados
uma pesquisa documental. A pesquisa foi realizada pelo autor nos dias 5, 6,7 e 8 de
Maio de 20089.



45

Yur

6.4. TRATAMENTO DOS DADOS 5

A principal forma de coleta de dados é a leitura (livros, revistas, jornais, sites,
CDs etc.), que certamente € utilizada para todos os tipos de pesquisa. Esta técnica
também é chamada de pesquisa bibliografica. Os dados utilizados foram os dados
secundarios, no qual encontram disponiveis em livros, teses, artigos, CDs, etc.

Segundo Rauen (1999, p. 141), € a parte que apresenta os resultados obtidos
na pesquisa e analisa-os sob o crivo dos objetivos e/ou das hipoteses. Assim, a
apresentacgéo dos dados é a evidéncia das conclusdes e a interpretacao consiste no
contrabalango dos dados com a teoria.

e
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7. PLANO DE NEGOCIO ;

7.1. ANALISE DE MERCADO

Esta etapa apresenta a andlise de viabilidade econdémico-financeira e
como existe um relacionamento entre oferta (Empresa) e procura (Cliente),
decorrente da globalizagdo, a velocidade da informagao e os niveis de exigéncia por
qualidade e inovagdo na formagdo do profissional tornaram-se um desafio
permanente para aqueles que atuam nesse mercado competitivo.

7.1.2. Pesquisa do mercado
Segundo a Associagao Brasileira de Franchising (ABF) o setor de Educacao e
treinamento apresentou crescimento de 3% em 2008. Porém, iniciou o ano de 2009

com boas perspectivas de crescimento. Destaque para as novas redes ACP-SAT
(preparatério para Concursos Publicos); Estudo Mais projeta cursos e tutores.

Evolucdo do Niimero de Unidades

Segmentos

Acessbrios Pessoais e Caigados 2006 2674 33,3%

Alimentac&o 7.046 8.636 22 6%
Educacéo e Treinamento £ 11.007 11.383 3.4%
Esporte, Saude, Beleza e Lazer : 10.587 12.194 15,2%
Fotos, Graficas e Sinalizagdo 1985 1.971 0,7%
Hotelaria e Turismo 399 446 11,8%
Informatica e Elefronicos 1.347 1.364 1.3%
Limpeza e Conservacao 1.920 1.877 22%
Moveis, Decoragéo e Presentes 2.259 2731 20,9%
Negécios, Servicos e Outros Varejos 20584 21631 51%
Veiculos 3 3550 3.404 -41%

Vestuario i 2863 3643 27.2%

Figura 6 — Evolug@o do nimero de unidades
Fonte: ABF/2009.
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7.1.3. Perfil do cliente

Com base nos dados documentais a interpretagédo, para fins do presente
estudo, & de suma importancia caracterizar o perfil do potencial consumidor dos
produtos da futura empresa. Assim, foi desenvolvido um perfil do cliente nos
seguintes termos:

O consumidor deste produto é caracterizado por possuir idade entre dezoito
e vinte e cinco anos, sua maioria jovens de classe baixa, com nivel de escolaridade
médio incompletos, possuido uma renda familiar de aproximadamente entre
quatrocentos e oitenta reais a oitocentos reais. A falta de perspectiva de uma
profissdo, leva ao jovem a investir em capacitagéo profissional de curto prazo, a
freqiiéncia pela busca de ingressar no mercado de trabalho aumenta o desejo de se

matricula nas escolas de capacitagao.
7.1.4. Analise dos concorrentes através da observagéo direta

Foi realizado nos dias 10 e 15 de Maio de 2009, um trabalho de observacao
direta dos concorrentes na cidade do Natal/RN. O primeiro passo foi desenvolver
uns critérios de avaliagéo para melhor visualizar o ambiente externo, para identificar
os pontos fortes e pontos fracos dos concorrentes, ou seja, a sua forma de atuacao
no mercado e suas caracteristicas operacionais.

Os critérios utilizados para observagao féram: Nome da empresa, localizagao,
servigos (cursos oferecidos) cursos mais vendidos, forma de atendimento, forma de
pagamento, numero de funcionarios, fluxo de clientes, turma por alunos, horario de
funcionamento e estrutura.

Com base na figura abaixo pode-se observar que os concorrentes, possuem
uma boa localizagdo, com uma enorme variedade de cursos, porém os concorrentes
tém caracteristicas diferentes, a formg de atendimento quase na sua totalidade € da
mesma forma, possuindo uma estrtitura bastante organizada excetd a estrutura

apresentada possui deficiéncias em relagao a higiene e espaco nas salas de aula.



48

¥
ITENS DE AVAIIAGAO Microlins Radiotec :d Cecapi
: - . Av: Salgado Filho N - 2850 -Loja 7
L i Av: Sals 2 |Rua: - 495N N 3 = 5 <
ocalizacdo Av: Salgado Filhon 600 Loja 1 ¢ Rua: Agun, n- 495 Natal R Ve S
Rotmas Administrativas, Pubhcidade e vendas, Contabihdade
e Informatica, lﬂg{es. Atendmento e R;ﬁo]ogj_a & curzo de seguranca do |Comercial Depmamemc Pessoal e
il vendas, Gargom. Barman, trabalho dirastos trabalhistas, Automacio de
Montangem & manutengio. SSCAtONO & secretana
¢ e iqn;_nn!s A hg_:ixn-:!s-m Radiologa ¢ curso de seguranga do Publicidade & vendas, Contzbilidade
ursos mass vendidos . on-n_at:ca. gles, Atendmentoe | . o Comercial, Departamento Pessoal e
vendas direitos trabalhistas
L O cliente faz apos entrarna O cliente faz apos entrarna O cliente faz apds entrarna
Forma de atendmento | genicio ¢ abordado pela instituicio & sbordado pela instituicdo ¢ abordado pela
vendendorz na frente do balcdo. vendendora na frente do balcdo. vendendora na frente do balcio.
Parcelado no camé da propna Parcelado no camé da propna Parcelado no camé da propna
Forma de pagamento  |insttuiclo ou avista 3% de jmstitwicio ou avista 3% de institmgdo ou avista 3% de
desconto. desconto desconto.
Numero de funcionaro |7 colaboradores 10 colaboradores 12 colaboradores
Turmas por alunos 25 alunos por sala de aula 40 alunos por sala de aula 35 alunos por sala de aula
-~ Horano de De oito horas as vinte & uma horas & |De orto horas as vinte & uma horas ¢ |De oito horas as vinte e uma horas e
funcionamento tnnta mimatos tnntz mnutos tnnta mmutos
tomada, por bancada d= mamore,
L salas pequenas & cartira com brago  |Com bancada de mamore,
il com ar condicionado Faima bem computador, duas miquinas de café, |Desorgamizada sem estrutura
apresantada mesas e cadeiras formada

Figura 7 — Observacao direta dos concorrentes
Fonte: Propria do autor/2009

£
7.2. ANALISE DA VIABILIDADE ECONOMICA E FINANCEIRA

7.2.1. Descrigio da empresa

A empresa apés legalmente e devidamente registrada na JUCERN a razéo
social J.G.F.Martins Ltda., é o nome fantasia, Fox Solugbes Tecnoldgicas &
Empresariais, localizada na Avenidé‘ Bernado Vieira n°. 572- Lagoa Seca . A
atividade principal consiste na capacitagao profissional de jovens, prestando servigcos
educacionais. Sendo optante pelo super simples onde possui apenas um diretor —
requerimento de empresario. Constituida por um diretor administrativo e financeiro,
um gerente operacional, professores, uma recepcionista, uma vendedora e dois

estagiarios.
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O capital inicial para investimento previsto para iniciar a implantacdo e de R$
80.000,00(Oitenta mil reais), mediante a um aporte de recursos proprios do

empreendedor.

Tabela 1- Estimativa dos investimentos totais

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS TOTAIS

Descrigdo Total
Total dos Investimentos Fixos RS 53.412,50
Total dos linvesimentos Financeiro R$ 1584125
Total dos Investimentos Pré-Operacionais R$ 10.746,25
Total dos Investimentos R$  80.000,00

Fonte: Prépria do autor/2009.
7.2.2. Produtos ou servigos oferecidos

A exceléncia do aprendizado da-se na soma da vocagdo e motivacdo do
aluno que deseja profissionalizar-se. A busca de uma qualificacao deve ser baseada
na profissdo que mais |lhe agrada e que esteja de acordo com sua vocagao e
habilidades a serem adquiridas. Formas de se entender a busca da
profissionalizacao é se basear em instintos basicos de sua formagéo e carater, por
exemplo, uma pessoa que tem gosto por escrever poesia, versos, gosta de
conversar, tem como forte seu lado social, provavelmente tera facilidade em
atendimento manuseio de papéis, criagdo de oficios, cartas e documentos em geral.

E ainda essa mesma pessoa além éessa propriedade tem gosto pela
matematica, cor{crefiza as suas chances ﬁo mercado de trabalho. Pois sua gama de
possibilidade cresceria para area de administracdo de numeros, calculos e
resultados. Os produtos oferecidos pela empresa sdo cursos de capacitacao

profissional em informatica e cursos na area administrativa.

L
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Tabela 2 — Cursos oferecidos

50

CURS OS DE INFORMATICA
7 o Carga o = e . . |Quantidade | Valorda Valordo
(e i Somaa | Dumoie | ValorTotal | o o otes [Mensatidade |Onsvo a vists
1 |OpemadorBasico 72 6 RS 650,00 6 RS 10833 | R§ 585,00
2 |Operador Avangado 40 4 R$ 750,00 4 R$ 18750 | R§ 675,00
3 |Web Desing 44 8 R$ 650,00 8 R$ 8125 | R$ 58500
4 |Desing Grifico 72 6 R$ 600,00 6 R$ 100,00 | R$ 540,00
S |Banco de Dados 44 6 RS 700,00 6 RS 11667 | RS 630,00
6 |Manutengdo 120 8 R$ 1.000,00 8 R$ 125,00 | R$ 900,00
7 |Programacdo 150 10 R$ 2.000,00 10 R$ 200,00 | RS 1.800,00
CURSOS DE RECURS OS HUMANOS
. Carga o Quantidade | Valorda Valor do
JQlde Descinto Hoéraria Dugesn | Yeor fod de Parcelas |Mensalidade |Curso a vista
1 |Atividades Administrativas 44 7 R$ 650,00 7 R$ 9286 | R$ 58500
2 |Como Vender MELHOR 24 5 R$ 800,00 5 R$ 160,00 | R$ 720,00
3 |Contabilidade para iniciantes 44 7 R$ 500,00 7 R$ 7143 | RS 450,00
4 |Gestdo de Pessoas 20 4 R$ 500,00 4 R$ 12500 | R$ 450,00
5 |Oficina de Financas Aplicad4 44 7 R$ 750,00 7 R$ 107.14 | R$ 675,00
6 |Telemarketin gc_\tndas 44 w R$ 500,00 7 RS 7143 | R§ 450,00

Fonte: Propria do autor/2009.

7.2.3. Andlise estratégica

Diagnostico estratégico

A analise ambiental gera uma grande quantidade de informagées capazes de

direcionar o planejamento de marketing. O modelo utilizado foi analise SWOT, que é

uma ferramenta muito utilizada para avaliar as forgas e fraquezas, oportunidades e
£

ameacgas em que o negoécio se encontra.

Tabela 3- Analise SWOT

.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
Servicos diferenciados Concoréncia muito forte

Preco competitivo

! Qualidade de ensino
| Estrutura fisica

| Material didatico

OPORTUNIADES

Desempregos

)
Desconhecer da qualidade Facil implantagio

Geracdo de renda

Geracido de emprego

AMEACAS
Politica governamental
Marca ainda nio recohecida Jovem desqualificados Situacdo econdmica

Politicas sociais

SEMTAS

Fonte: Propria do autor/2009
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Definigées das diretrizes organizacionais .

A definicdo das diretrizes organizacionais requer um elevado grau de
consciéncia tanto dos diretores quanto dos colaboradores sobre a razédo da
existéncia do empreendimento e sua finalidade, pois sua existéncia & de vital
importancia para o destino da empresa. Por se considerar importante para a
prosperidade da empresa a declaragao da missao e visao.

Viséo

“A visdao da FOX SOLUCOES TECNOLOGICAS & EMPRESARIAIS é ser
reconhecida pelo Brasil na escola em que acreditamos que todo brasileiro tem o

direito de se qualificar. Acreditamos que pessoas bem preparadas para a vida e para
o mercado de trabalho representam desenvolvimento para o pais.

Missao

Democratizar a capacitagdo profissionalizante, e por meio de técnicas e
métodos modernos de ensino, contribuir significativamente com o aprimoramento
profissional e pessoal dos nossos alunos.

7.2.4. Plano operacional

A empresa funcionara operacionalmente, nas seguintes condicdes:

Primeiramente com os equipamentos necessarios, conforme a tabela abaixo.

A
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Tabela 4 - Descriminacéo dos investimentos (maquinas e equipamentos)
ESTIMATIVA DOS INVES TIMENTOS FIXOS
A -Maquinas e Equipamentos
Descri¢iio Quantidade | Valor Unitano Total

1 |Computadores para Lan Hause - RS 1.136,50 | R$ 5.682.50
2 |Computador para Recepgiio 2 RS$ 1.531,00 | RS 3.062,00
3 |Computadores para Sala de Aula 20 RS 1.200,00 | R$ 24.000,00
4 |Computadores para Administragdo da cscola 5 RS 1.390.00 | RS 6.950,00
5 |Switch com 8 portas 5 R$ 65,00 | RS 325,00
6 Switch com 16 ponas 5 RS 159,00 | RS 795,00
7 |Estabilizador 300 v/a 30 R$ 60,00 | RS 1.800,00
8 |Aparelho de fax 2 RS 700,00 | R$ 1.400.00
9 |Impressora Lexmark 2 RS 1.000,00 | R$ 2.000,00
10 |Telefones 6 RS 50,00 | RS 300,00
11 |Monitores de sala de aulas 40 RS$ 6.000,00 | R$  240.000,00
Sub-Total (A) RS 40.019.50

Fonte: prépria do autor/ 2009.

A empresa necessita de computadores, estabilizares, monitores, aparelhos de

fax, impressoras, switch e telefones. O total dos investimentos fixos correspondente

a maquinas e equipamentos € de R$ 40.019,50.

Tabela 5- Descriminagéo referente a méveis utensilios
ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

B - Méveis e utensilios

Descrigdo Quantidade | Valor Unitédrio Total

1 |Bancada para Lan Hause 2 R$ 700,00 | R$ 1.400,00
2 |Cadeim pama Lan Hause 5 RS 100,00 | RS 500,00
3 |Mesa para atendimento ao Cliente 2 R$ 239,00 | R$ 478.00
4 |Cadeira para atendimento ao cliente 5 RS 62,00 | R$ 310,00
5 |Cadeira para administragdo 5 R$ 62,00 | RS 310,00
6 |Poltrona para administragio 5 RS 200,00 | R$ 1.000,00
7 |Mesa para administragéo 5 R$ 239,00 | R$ 1.195.00
8 |Cadeira para Labomatorio de Informatica I e II 32 R$ 100,00 | RS 3.200,00
9 |Quadro branco p/ Laboratorio de Informatica I II elll 5 RS 200,00 | R$ 1.000,00
10 |Bancada para sala de aula Laboratorio I e Il 20 R$ 100,00 | R$ 2.000,00
11 [Carteira pama aulas de RH 20 R$ 100,00 | RS 2.000,00

Sub-Total (B) R$ 13.393,00

Fonte: propria do autor/ 2009.

}

A figura acima é composta pelos moéveis e utensilios para um bom

funcionamento da escola. Bancada, cadeiras, poltronas, mesas, carteiras e quadros.

O total correspondente aos méveis e utensilios & de R$ 13.393,00.
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Tabela 6 — Estimativa dos investimentos fixos (resumo

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS (RESUMO)

A+B Investimentos fixos Total
A - Maquina e equipamento R$ 40.019,50
B - Méveis e utensilios RS$ 13.393,00
Total dos Investimentos Fixos (A+B) RS$ 53.412,50

Fonte: propria do autor/ 2009.

O total dos investimentos fixos € de R$ 53.412,50 que corresponde a
somatério de maquinas e equipamento mais moveis e utensilios.

A atividade da empresa sera4 executada com o pessoal capacitado para
atender o propoésito da empresa.

Para a funcdo do administrador segue abaixo a descriminagédo das suas
atividades de Planejar, organizar, direcionar e controlar os projetos elaborados
dentro de uma organizagdo e ainda, gerar mecanismos de constante manutencao

para a garantia de obtencao de resultados.
Missao

Controlar os resultados e dar suporte as atividades operacionais da area
Administrativa, Financeira, Pessoal e Fiscal da empresa.

Objetivo
£
4
Gerir administrativamente a empresa de uma forma geral, focando ao
planejamento e controle dos resultados operacionais, recursos humanos €

financeiros.

Atribuicoes
- Confecgao e acompanhamentt’; diario do fluxo de caixa;
- Montagem do caixa no Sistema de Caixa;
- Recebimento de Matriculas, parcelas do més e Juros de parcelas;
- Cancelamento de contratos;
- Langcamentos bancarios;

- Cadastro de visitas e fechamento.
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Para a fungdo da secretaria segue abaixo a descriminagdo da sua atividade
realizar o gerenciamento de atendimento pessoal ou telefénico de clientes da

empresa.
Missao

Realizar o gerenciamento e atendimento com a maxima cortesia, com eficacia
no direcionamento das informagdes aos outros departamentos da empresa.

Objetivo

Realizar o gerenciamento das informagdes obtidas e direciona-las para a area
pertinente. Ainda, receber os valores pagos pelos produtos e servigos e realizar a
vistoria de todo saguéo de entrada da empresa.

Atribuicoes do departamento

- Direcionar os futuros clientes aos departamentos competentes;

- Efetuar os recebimentos e autenticacdes de inscrigdes e parcelas;
- Marcar a Assessoria Presencial,

- Entrega de Certificados aos clientes;

- Prestar informacdes que estejam na alt,'éda do departamento.

- Limpeza'do ambiente de trabalho.

Para a funcdo da cobradora é realizar a recuperagdo, o resgate de

pagamentos nio efetuados pelos clientes, pela aquisigao de produtos e servigos da

empresa.
Missao

Manter os indices de inadimpléncia no menor nivel possivel, priorizando as

agbes preventivas de cobranga para o cumprimento dos demais procedimentos.
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Objetivo

Receber dos clientes inadimplentes, localizando, contatando e oferecendo as

melhores opgdes dadas pela empresa para recuperacao destes clientes.
Atribuigées do departamento

- Desenvolver e controlar toda a atividade de cobranca observando o
cumprimento de todos os procedimentos determinados;

- Criar e organizar procedimentos de cobranca;

- Atender e negociar com os clientes devedores;

- Realizar a cobranca de todos os clientes inadimplentes da empresa, atraves
de cobranga pessoal, por telefone e cartas, conforme o caso;

- Ser “fornecedor” de informagbes captadas pela Cobranca aos demais

departamentos.

A fungdo da vendedora é a atividade de demonstrar e expor aos futuros
clientes, através de abordagem especifica pessoal ou por telefone, os produtos e

servigcos da empresa com a finalidade de concretizar vendas.

Missao
£

Atender, de maneira excepcional, as pessoas que adentram a empresa e
despertar nos futuros clientes, com disposigéo e profissionalismo, o interesse nos
produtos comercializados pela empresa.

Objetivo
Recepcionar os futuros clientes da empresa, para consolidar o interesse,
através da venda, que ja foi despertado e que se demonstra pelo ato do mesmo

entrar na empresa.
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Atribuicées do departamento .

- Atender as visitas (entrevistas);

- Apresentar & empresa as visitas (entrevistas) nao provenientes de Pesquisa
Profissional;

- Divulgar os produtos e servigos comercializados pela empresa;

- Preencher os relatérios e controles de responsabilidade do departamento;

- Auxiliar na fiscalizacao do departamento de Assisténcia e de Auxiliares.

A funcéo do coordenador é organizar procedimentos e ferramentas, com base

em métodos e diretrizes, de forma padronizada e ministrar aulas.

Missao

Buscar a satisfagdo dos alunos no tocante a forma e as condi¢cdes em que as
aulas sdo ministradas, de forma que os alunos sintam-se inteiramente satisfeitos

com os produtos e servigos adquiridos pela FOX.
Objetivo

Facilitar o entendimento dos produtos e servigos oferecidos pela empresa aos
clientes internos e externos; dos trabalhos ré;llizados para os departamentos da
instituicdo de ehsinb; garantir o bom funcionamento dos equipamentos; prestar
auxilio nas informacdes que possam realizar tarefas do dia-a-dia dos clientes
internos e prestar apoio aos alunos e aos pais, com todas as informacoes

necessarias.

Atribuicdes do departamento }

- Responsavel pela parte pedagogica da Empresa;

- A qualidade de aulas e de tudo que possa afetar essa qualidade;
- Evitar a evaséo escolar;

- Manter altos os niveis de freqiiéncia dos alunos;

- Garantir o bom funcionamento dos equipamentos;
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- Analisar o andamento das turmas e da qualidade dgs aulas;

- Atendimento a alunos e pai de alunos;

7.2.5. Plano de marketing

As estratégias presentes neste trabalho tém como objetivo atender as
expectativas dos consumidores, através do Mix de marketing, que consiste em
influenciar o comportamento dos clientes a comprarem os produto ou servigos da
empresa.

a) Produto:

A empresa prestara servicos de capacitagdo profissional nas areas de
informatica e na area administrativa. Trata-se de um servigo inovador, uma vez que
boas partes dos concorrentes ndo despertaram o que realmente os clientes

desejam.

b) Preco:

Para a determinagdo do preco de venda foram considerados os pregos

praticados pelos concorrentes e os custos de do servico. Os precos dos servicos

seguem abaixo descriminados:

Tabela 7— Cursos e pregos oferecidos

CURSOS DE INFORMATICA

- Carga £ tidade | Valorda Valor do
Qe Doscansa Hérragria e B mmelﬁs Mensalidade [Curso a vista
1 |OperadorBasico ' 72 6 R$ 650,00 6 R$ 10833 | R§ 58500
2 |Operador Avangado 40 4 R$ 750,00 4 R$ 187,50 | R$ 675,00
3 |Web Desing 44 8 R$ 650,00 8 R$ 81,25 | R$ 585,00
4 |Desing Grafico 72 6 R$ 600,00 6 R$ 100,00 | R§ 540,00
5 |Banco de Dados 44 6 R$ 700,00 6 R$ 11667 | R$ 630,00
6 |Manutengio 120 8 R$ 1.000,00 8 R$ 12500 | R$ 900,00
7_|Programagédo 150 10 R$ 2.000,00 10 R$ 200,00 | R$ 1.800,00
CURSOS DERECURS OS HUMANOS
3 Carga Quantidade Valorda Valor do
e Doscisto Hérana Dul'rgﬁo Veekor 2ol de Parcelas |Mensalidade |Curso a vista
1 |Atividades Administrativas 44 7 R$ 650,00 7 R$ 928 | RS 58500
2 |Como Vender MELHOR 24 5. R$ 800,00 5 R$ 160,00 | R$ 720,00
3 |Contabilidade para iniciantes 44 7 | RS 500,00 7 RS. 7143 | R$ 450,00
4 |Gestido de Pessoas 20 4 RS 500001 4 R$ 12500} R$ 450,00
5 |Oficina de Finangas Aplicadd 44 7 R$ 750,00 7 R$ 107,14 | R§ 675,00
6 |Telemarketinge Vendas | 44 7 R$ 50000] 7 [R$ 7143 |RS 45000

Fonte: propria do autor/ 2009.
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c¢) Praca: .

Ao ser determinado o local de venda que o mesmo, tem o propésito de
atender as necessidades que ele espera, com estacionamento, boa ambientagao e
higienizagao, fatores essenciais ao conforto que o consumidor precisa.

d) Promogao:

A empresa inicialmente investira em midia em programas de educacgéo, radios
e no ponto de venda, ale disso sera feita uma distribuicdo de panfietos informativos

assim como banes no local para se ter uma melhor apresentagao do produto.

7.2.6. Plano financeiro

O empreendedor ao constituir uma empresa devera analisar os valores
necessarios para a implantagdo e sua viabilidade econémico-financeira do negocio,

conforme as etapas mencionadas abaixo:

1- Planejamento do investimento inicial (tabela X)
2- Necessidades de recursos humanos (tabela X)
3- Planejamentos de custos de Servigos (tabela X)
4- Custos fixo mensal (tabela X)

5- Estimativas de receita mensal (tabela X)

6- Demonstracdes do resultado dos exercicios — DRE. (tabela X)
7- Ponto de equilibrio. (tabela X). £

8- Fluxos de caixa

9 - Valor presente liquida — VPL.

10- Taxa interna de retorno — TIR

11- Payback

12- Taxa interna média de retorno - TIRM

)
7.2.6.1. Planejamento do investimento inicial

O investimento inicial € necessario para a abertura do empreendimento, ou
seja, quanto & necessario para iniciar as atividades do negocio e coloca-las em

funcionamento.
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Tabela 8 - Estimativa dos investimentos totais
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ES TIMATIVA DOS INVES TIMENTOS FINANCEIROS (RESUMO)

Descrigdo Total
A -Estimativa do Estoque Inicail A1+A2 R$ 10.500,00
B - Estimativa do Capital de Giro 15% sobre o Investimento Total R$ 534125
Total dos Investimento Financeiros (A+B) R$ 1584125

ESTIMATIVA DOS INVES TIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Investimento Pré-Operacionais Total
Despesa de legalizacdo R$ 800,00
Obras e civis ou refonmas R$ 4.500.00
Divulgagio R$ 2.500.00
Cursos ¢ treinamentos RS$ 1.000,00
Software R$ 1.000,00
Outras despesas RS 946,25
Total dos Investimentos Pré-Operacionais R$ 10.746,25

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS (RESUMO)
A+B Investimentos fixos Total

A - Maquina e equipamento RS 40.019.50
B - Moveis e utensilios RS 13.393.00
Total dos Investimentos Fixos (A+B) R$ 53.412.50

Fonte: Prépria do autor/2009.

A abertura do negécio se dar através de um investimento inicial de R$:

£

7.2.6.2. Necessidade de recursos humanos

pré-operacionais, com o objetivo de iniciar as atividades da empresa.

80.000,00 onde serdo utilizados para as compras de maquinas e equipamentos,
méveis e utensilios, capital de giro e.mobilizados, assim como montagem,despesas

Apbs o processo de selecdo e recrutamento a diretoria obteve o pessoal

financeiros do quadro que compéem a empresa.

}

necessario aos cargos pretendidos. Onde se pdde passa a avaliar os recursos
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Fonte: Propria do autor/2009.

FOLHA DE PAGAMENTO
Descrigio da Fungio | Salirio Bruto INSS % Desc. INSS VT % Desc. VI [Saldrio Liquido

Admmistrador/Gerente | RS 1.610,00 11,00% RS 177,10 6% RS 9,60 | R$§ 133630
Secretaria RS 465,00 8,00% RS 37,20 6% RS 2790 | RS 399,90
Secretaria RS 465,00 8,00% RS 37,20 6% RS 279 | RS 399,90
Vendedor A RS 550,00 8,00% RS 44,00 % RS 33,00 | RS 473,00
Vendedor B R$ 550,00 8,00% RS 44.00 6% RS 33,00 [ RS 473,00
Professor de A R$ 950,00 9,00% RS 85,50 6% RS 57,00 | R$ 807,50
Professor de A RS 950,00 9,00% RS 85,50 6% RS 57,00 | RS 807,50
Professorde B RS 950,00 9,00% RS 85,50 6% RS 57,00 | RS 807,50
Professor de B RS 950,00 9.00% RS 85,50 6% RS 5700 | RS 807,50
Cobradora RS 465,00 8,00% RS 37,20 6% RS 27,90 | RS 399.90
Cordenador RS 950,00 9,00% RS 85,50 6% RS 57,00 | R$ 807,50

Total Mensal R$ 751950

Total Anual R 90.234,00

A folha de pagamento é composta por quadro de onze colaboradores sedo

um Administrador, duas secretarias, dois vendedores, quatro professores, uma

cobradora e um coordenador pedagégico. A folha de pagamento da empresa mensal

é de R$: 7.519,50 reais (Sete mil Quinhentos e Dezenove reais e Cinqlienta

Centavos). A folha anual é de R$: 90.234,00 reais (Noventa mil duzentos e trinta e

quatro reais). A primeira coluna descreve os cargos existentes, na segunda ao

salario bruto de cada um dos funcionarios, ao lado encontra-se o valor de do

desconto do INSS, esse valor e descontado sobre o salario bruto, o valor de 6%

corresponde a vale transporte, para assim se chagar ao valor liquido. Todos os

F-
encargos inerentes encontram-se na tabela abaixo.

Tabela 10 — Descrigdo dos encargos

Descrigiio da Fungéio Inss Fgts Dec. Terceiro Férias Aux. Transp. Total
Administrador/Gerente | RS 22540 | RS 128,80 | RS 134.44 | RS 178,87 | RS 96,60 | RS 764,11
Secretaria R$ 65,10 | RS 3720 | RS 38,83 | R§ 51,66 | RS 27,90 | R$ 220,69
Secretaria RS 65,10 | RS 37,20 | R$ 3883 | R§ 51,66 | RS 2790 | RS 220,69
Vendedor A RS 77,00 | RS 44,00 | RS 4593 | RS 61,11 | RS 33,00 | RS 261,03
Vendedor B RS 77,00 | R$ 44,00 | RS 4593 | RS 61.11 | R 33,00 | RS 261,03
Professor de A RS 133,00 | RS 76,00 | RS 7933 | R$ 10555 [ RS 57,00 |[RS 45087
Professorde A R$ 133,00 | RS 76,00 | RS 79.33 | R§ 105,55 | RS 57,00 | RS 45087
Professorde B RS 133,00 | RS 76,00 | RS 79,33 | R$ 105,55 | R$ 57.00 | RS 45087
Professorde B RS 133,00 | RS 76,00 | RS 79,33 [ R$ 105,55 | RS 57,00 | RS 45087
Cobradora R$ 65,10 | RS 3720 | RS 3883 | RS 51,66 | RS 2790 | RS 220,69
Cordenador RS 133.00 | RS 76,00 | RS 79,33 | R§ 105,55 | RS 57,00 | RS 450,87

Total RS 1.239,70 | RS 708,40 | RS 739,39 | RS 983,79 | RS 53130 | R§ 420258

Fonte: Propria do Autor/2009
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7.2.6.3. Planejamento de custos de Servigo 5

Foi feito uma analise de custo de cada servico, com base numa ficha técnica
de cada curso na qual a empresa vai oferecer aos seus clientes. A figura a seguir
mostra um exemplo da estimativa dos custos variaveis em cenario de 75% da

capacidade de instalada da organizacao.

Tabela 11- Estimativas de custo variavel mensal e anual

ESTIMATIVA DE CUSTO VARIAVEL CENARIO 175%

Custos Mensal Anual
Total do Custo Variavel Informitica RS 13.515.00 | R$ 162.180,00
Total do Custo Vaniavel RH RS 7.000.00 | R$  84.000,00
Total do Custo Variavel Informitica mais RH RS 20.515,00 | R$  246.180,00

ESTIMATIVA DE CUSTO VARIAVEL CENARIO I150%

Custos Mensal Anual
Total do Custo Variavel Informatica RS 13.260,00 | R$  159.120,00
Totaldo Custo Varniavel RH RS 4.725,00 | R$ 56.700,00
Total do Custo Vanavel Informética mais RH RS 17.985.00 | R$ 215.820,00

ESTIMATIVA DE CUSTO VARIAVEL CENARIO Il 25%

Custos Mensal Anual
Total do Custo Variavel Informéitica RS 8.715,00 | R$  104.580,00
Total do Custo Variavel RH RS 3.990,00 | R$  47.880,00
Total do Custo Varavel Informédtica mais RH RS 12.705,00 | R$ 152.460,00

Fonte: Prépria do Autor/2009

7.2.6.4. Custo fixo mensal -

Custos fixos sdo aqueles que a empresa produzindo, comercializando
mercadoria ou prestando servico a organizagdo tera que desembolsar valores
monetarios necessarias para o funcionamento do negécio.

}
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Tabela 12— Estimativa dos custos fixos mensais

L ]

ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXO MENSAL

Descri¢cdo Custo Total Mensal

Acdes de Marketing RS 1.000,00
Agua R$ 37,00
Aluguel R$ 1.500,00
Condominio R$ -
Decimo Terceiro RS 739,39
Deprecia¢do R$ 1.223,26
Despesa Diversas RS 100,00
Energia Eletrica RS 1.500,00
Estagiarios R$ -
Emprestimos R$ 1.000,00
Férias RS$ 983,79
FGTS RS 708,40
Honorarios Contabeis R$ 500,00
IPTU R$ -
Manut. dos Equipamentos RS 375,00
Material de Escritorio R$ 80,00
Material de Limpeza R$ 54,00
Qutros R$ 100,00
Pro-Labore RS 2.000,00
Provedor R$ 199,00
Salarios R$ 7.519,50
Seguros R$ 60,00
Free Lance (Autonomo) R$ -
Taxas Diversas R$ 50,00
Telefone Livre R$ 150,00
Telefone Comercial R$ 64,00
Telefone Velox R$ 64,00
Vale Transporte R$ 1.045,00

Total RS 21.052.34

Fonte: Propria do autor/2009.

Os custos fixos levantados pelo empreendedor foram: O aluguel do imével,
agua, luz, telefone, internet, depreciaé‘éo, décimo terceiro, FGTS, férias, honorarios
contabeis, material de escritério, material de limpeza, pessoal administrativo, pessoal
administrativo e operacional, propaganda, pré-labore e vale transporte. Foram
atribuidos como custo fixo décimo e férias dos colaborados como provisées como
forma de nao descapitalizar a empresa no final do ano. (Conforme a tabela acima a
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projecao dos custos fixos por més sdo de R$ 22.802,34 (Vinte e dois mil oitocentos e

dois reais e trinta e quatro centavos).

7.2.6.5. Estimativas de receita mensal

O primeiro passo utilizado para projetar as receitas foi estabelecer o preco de
venda cada produto com base nos custos e nos pregos aplicados no mercado pelos
concorrentes. As pesquisas realizadas indicam que as condigdes do negécio sao
favoraveis devido a percepgdo do produto pelo consumidor, ja que o prego aplicado
no mercado oferece boa margem de lucro. Assim, de posse dessas informagoes
foram obtidas as medias de vendas dos concorrentes e o seu preco de venda

aplicado.

Tabela 13 — Estimativa do faturamento mensal

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA ( CENARIO 1) 75%

Total do Faturamento Mensal da Empresa com Informética RS 40.320,83
Total do Faturamento Mensal da Empresa com RH R$ 20.000,00
Total do Faturamento Mensal Informatica mais RH R$ 60.320,83

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA ( CENARIO 11)50%

Total do Faturamento Mensal da Empresa com Informitica R$ 40.770,83
Total do Faturamento Mensal da Empresa com RH R$ 13.250,00
Total do Faturamento Mensal Informatica mais RH R$ 54.020.83

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRES A ( CENARIO 111 )25%

Total do Faturamento Mensal da Empresa com Informética 3 R$ 23.752,08
Total do Faturamento Mensal da Empresa com RH £ RS 9.218,86
Total do Faturamento Mensal Informéatica mais RH I RS 32.970,94

Fonte: Prépria do autor/2009
7.2.6.6. Demonstracgéo do resultado do exercicio mensal
A demonstracdo do resultado do exercicio fica expressa o valor real da

movimentagao financeira, que no final o periodo revelam se os recursos investidos

promovem lucro ou prejuizo.
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Tabela 14 — Demonstracéo do resultado do exercicio para os trés cenarios

DEMONSTRACAOQ DO RESULTADO DO EXERCICIO MENSAL

Demons traciio Resultado Mensal Cenario 1 75% Cenario Il 50% Cenario Il 25%
Receita Bruta RS 6032083 | RS £4.020,83 | RS 32.97094
(-) Custos/Despesas Variavis RS (25.039,06)| RS (22.036,56)| RS (15.177,82
CSP RS (20.515.00)| RS (17.985.00)| RS (12.705.00
Impostos RS (3.016,04)| R$ (2.701,00)| RS (1.648,55)
Comissdes RS (1.508.02)| RS (1350,52)| RS (824.27)
(=) Margem de Contribuig#o RS 35.281,77 | RS 31.984,27 | RS 17.793,12
(-) Custos/Despesas Fixas RS (21.052,34)| RS (21.052,34) RS (21.052,34)
Despesas Com Pessoal R$ (12.996,08)| RS (12.996,08)| RS (12.996,08)
Saldrio RS (7.519,50)| RS (7.519.50)| RS (7.519.50)
Pro-labore RS (2.00000)| R$ (2.000,00)| RS (2.000,00
Vale transporte R$ (1.045,00)| R$ (1.045.00)| R$ (1.045,00
FGTS RS (708.40)| RS (708,40)| RS (708,40
FGTS Rescisornio RS - RS - R$ B
Férias RS (983.79)| RS (983.79)| RS (983.79)
Décimo terceiro RS (73939)| RS (739.39)| RS (739.39)
Estagiarios RS - RS - RS -
Free Lance (Autonomo) RS - |R$ - |R$ -
Horas Extras RS - |RS - |R$ =
Saude Ocupacional RS - RS - |R$ -
Despesas Adminis trativa RS (8.056,26)| RS (8.056,26)| RS (8.056,26)
Aluguel RS (1.500,00)| RS (1.500,00)| RS (1.500,00
Agua RS (37.00)] RS (37.00)] RS (37.00
Agdes de Marketing RS (1.00000)| RS (1.000.00)| RS (1.000.00)
Condominio R$ - R$ - RS -
Depreciagio RS (1.22326)| RS (122326)| R$ (122326
Despesas diversas R$ (100,00)| R$ (100.00)| R$ (100,00)
Energia Fletrica RS (1.500,00)| RS (1.500,00)| RS (1.500,00)
Emprestimos RS (1.00000)| RS (1.000,00)| RS (1.000,00)
Honorarios Contabeis RS (500,00)| RS (500.00)| RS (500,00
IPTU RS B RS - |RS$ -
Material de Limpeza RS (5400)f RS (54.00)| RS (54,00)
Material de Escritorio RS . (80.00)] RS (80.00)| R (80.00
Manutecio de Equipamentos R$ (375.00)| R$ (375,00)| R$ (375,00
Outros ' RS (100,00)| RS (100,00)| RS (100,00)
Provedor RS (199.00)| RS (199,00)| RS (199,00
Seguros RS (60,00)| RS (60.00)] RS (60,00)
Telefone Livre R$ (150,00)| R% (150,00)| R$ (150,00)
Telefone Velox R$ (64.00)| R$ (64.00)| R$ (64,00)
Telefone Comercial R$ (64,00)| R$ (64.00)| R (64,00)
Taxas Diversas RS (50.00)| RS (50,00)| RS (50,00)
(=) Resultado Operacional RS ) 1422943 | RS 10.931,93 | RS 3.259.22)
(-) Despesa Financeiras RS " (1.251,98)| RS (1.12598)| RS (704,98
Juros e Mora RS (20,00)| RS (20,000 RS (20,00)
CPMF RS (20.00)| R$ (2000)| RS (20,00)
LOF RS (556)| RS (5.56)| RS (5,56)
Inadipléncia (2%) / Cancelamento RS (1.20642)| RS (1.080.42)| RS (659.42))
(=) Resultado Econémico RS 12.977.45 | RS 9.80595 | RS (3.964,20)

Fonte: Propria do Autor/2009
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Na demonstragéo do resultado do exercicio, pode-se verificar a receita bruta
como sendo o valor total das vendas do periodo, o proximo passo e identificar os
custos e despesas variaveis, a empresa possui os custos do servigo prestado. O
resultado da receita bruta com os custos e as despesas variaveis chegasse a
margem de contribuigdo, depois foram encontrados os custos e as despesas fixas do
periodo, o resultado operacional & encontrado através da subtracdo entre a margem
de contribuicdo e as despesas fixas, para se chegar ao resultado econémico subtrai-
se das despesas financeiras. Ap0s toda essa trajetoria retira-se 15% referente ao
imposto de renda do resultado econémico, com finalidade de obter o lucro ou

prejuizo do periodo.

7.2.6.7. Ponto de equilibrio

O Ponto de equilibrio é importante dentro dos negécios, pois os resultados
obtidos mostram aos gestores qual o nivel de faturamento que possa cobrir todos os
seus custos totais, ou seja, quando as receitas totais se igualam ass despesas totais
ocasionando um lucro operacional igual a zero. Margem de contribuigao significa

quanto cada produto contribui para pagar os custos fixos.

Tabela 15 — Ponto de equilibrio e margem de contribuicdo
PONTO DE EQUILIBRIO PARA O CENARIO 175%

Total da Margem de Contribuicdo Mensal R$  39.805.83
Total do Faturamento Mensal £ RS  60.320,83
Indice Médio de Margem de Contribuicdo 0,660
Custo Fixo da Empresa R 21.05234
Ponto Equilibrio em R$ R$  31.902,232
PONTO DE EQUILIBRIO PARA O CENARIO 11 50%
Total da Margem de Contribugiio Mensal R$ 3603583
Total do Faturamento Mensal R$  54.020,.83
indice Médio de Margem de Contribuigéo 0,667
Custo Fixo da Empresa R$ 21.052.34
Ponto Equilibrio em R$ i R$ 31.559,286

PONTO DE EQUILIBRIO PARA O CENARIO I 25%

Total da Margem de Contribugdo Mensal R$  20.265%4
Total do Faturamento Mensal RS 3297094
Indice Médio de Margem de Contribuigéio 0,615
Custo Fixo da Empresa R$  21.052,34
Ponto Equilibrio em R$ R$ 34.250,351

Fonte: Propria do Autor/2009
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O ponto de equilibrio pode se encontrado tanto mensal como anual, conforme
a tabela acima. Pode-se obter o ponto de equilibrio tanto por unidade como valores
monetarios: O ponto de equilibrio em valores monetarios &€ encontrado através da
formula PE = CF/1-(CV/VT), para encontrar o ponto de equilibrio por unidade,

precisa pegar os custo fixo total dividido, pelo preco venda.
7.2.6.8. Fluxo de caixa

A ferramenta utilizada pela empresa para se obter o gerenciamento de seus
recebimentos e pagamentos de curto prazo foi o fluxo de caixa. Essa ferramenta
mostra o horizonte de curto e médio prazo para os diretores possa escolher os
melhores caminhos e conseqiientemente evitar atropelos. O relatério do fluxo de
caixa pode ser realizado diariamente, semanalmente, quinzenalmente ou

mensalmente, em fim a freqiéncia utilizada pelo empreendedor foi mensalmente.

7.2.6.9. Valor presente liquido — VPL

Este método segue o raciocinio que se hoje vocé possui um capital de R$:
80.000,00- em dinheiro, quanto ele proporcionara no final de cinco anos a uma taxa
minima de 25%, esse valor é fornecido pela formula VF = VP x (1+)".

O valor que vocé podera investir em um negécio que lhe fornecera fluxos
liquidos de caixas, nos quais servirdo para caléular o valor presente liquido do seu
investimento conforme a tabela abaixo.

7.2.6.10. Taxa interna de retorno - TIR

Taxa Interna de Retorno - A TIR é o lucro que vocé obteve ao investir num
certo projeto. E uma porcentagem. Uma TIR, por exemplo, de 10% significa que
vocé obteve 10% de lucro por ano sfobre o dinheiro investido no projeto. A taxa
interna de retorno &€ uma técnica bastante utilizada para avaliagdo de alternativas de

investimento.
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7.2.6.11. Taxa interna de retorno modificada-TIRM

Taxa Interna de Retorno Modificada - TIRM - E basicamente a mesma que a
TIR, exceto que ela assume que o rendimento (fluxo de caixa) do projeto sao
reinvestido de novo na empresa, e sdo compostos pelo custo de capital da empresa,
mas nao sdo diretamente reinvestidos de novo no projeto do qual eles vieram. A
TIRM assume que o rendimento nao é investido de volta no mesmo projeto, mas €
colocado de volta num "fundo de dinheiro" geral; para a empresa, onde ele ganha
juros. Nao sabemos exatamente quanto de juros ele rendera, de modo que usamos
o custo de capital da empresa como uma boa suposi¢ao.

Tabela 16 — Projeto de analise de investimento VPL —TIR — TIRM- PAYBACK

ANALISE DE INVESTIMENTO ANALISE DE INVESTIMENTO ANALISE DE INVESTIMENTO
ANO FLUXO DE CAIXA ANO FLUXO DE CAIXA ANO FLUXO DE CAIXA
0 RS (80.000,00) 0 RS (80.000,00) 0 RS (80.000,00)
1 R$ 162.770.53 1 RS 108.958,59 1 RS 27.862,62
2 RS 168.467.50 2 RS 112.772.14 2 RS 28.837.81 |
3 RS 174.363,87 3 R$ 116.719,17 3 RS 29.847,13
4 R$ 180.466.,60 4 RS 120,804 34 4 RS 30.891,78
5 R$ 186.782.93 5 R$ 125.032.49 5 RS 31.972,99
WACC 27.77% WACC 27,77% WACC 27.77%
VPL RS 356.725.66 VPL RS 212.344,14 VPL RS (5.242,49)
TIRM 68% TIRM 55% TIRM 18%
T.ILR 206% TIR 138% TIR 24%
PERIODO (N) VPL LIQUIDO PERIODO (N) VPL LiQUIDO PERIODO (N) VPL LIQUIDO
0 RS (80.000,00) 0 RS (80.000,00) 0 R$ (80.000.00)
ANO(1) RS 38.342,91 ANO(1) RS (12.261,10 ANO(1) RS (19.024,90)
ANO(2) RS 47.744,06 ANO(2) RS (8.932,43) ANO(2) R$ (15.878.63)
ANO(3) RS 5827335 ANO(3) RS  (520432) ANO(3) RS (12.984,07)
ANO (4) R$ 70.066,60 ANO(4) RS (1.028,84) ANO(4) RS (9.742,15)
ANO(5) R$ = 83.247,00 ANO(5) |[Rs 3.647.70 ANO(S) RS (6.111.21)

Fonte: Propria do autor/2009

Para a implantagao do negoécio foi investido um capital de R$: 80.000,00 em
dinheiro, conforme esse valor ;:')ode-sephegar a um resultado de quanto se aplicado
em uma instituicao financeira esse caf)ital traria de retorno, de acordo com VPL as
analises constataram que se pode levantar um valor presente liquido para o cenario
de otimista em cinco anos de R$: 24024,55 com base nos fluxos de caixas do
negécio investido. Percebe o cenario moderado fornece um VPL R$6.383,39,
contudo o cenario pessimista o VPL é negativo, inviabilizando o negocio. A taxa
minima aceitavel foi de 25% ao ano.
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7.2.6.12. Payback

Este indicador tem por fungdo mostra em quanto tempo sera recuperado o
dinheiro investido inicialmente. O Payback é o tempo necessario para os diretores

possam recuperar o capital

7.2.6.13. Custo do Capital préprio

Os critérios do VPL e da TIR baseiam-se em fluxos de caixa descontados a
uma determinada taxa. Esta taxa € denominada de TMA, ou seja, o retorno minimo
exigido para o projeto de investimento. Assim, quando a TIR de um projeto for
superior a TMA, o projeto deveria ser aceito, pois, além de superar os custos do
projeto de investimento e pagar o custo de capital, um possivel remanescente da
taxa adicionaria valor a firma.

A TMA é uma taxa que pode ser definida de acordo com a politica de cada
empresa. No entanto, a determinagéo ou escolha da TMA é de grande importancia
na decisao de alocagdo de recursos nos projetos de investimento.

Para Galesne; Fensterseifer & Lamb (1999), a taxa de desconto, ou a TMA
mais apropriada para decisdes de investimento € a taxa do custo de capital.

Gitman (2001) considera o custo de capital como o retorno exigido pelos
financiadores de capital para a firma, e, poftanto, a TMA que a firma deveria
considerar em seus projetos de investimento. Assim, um projeto de investimento
necessariamente € interessante quando atender seus fornecedores de capital e
adicionar valor a firma, remetendo ao conceito do EVA (Economic Value Added).

Tabela 17 — Custo de Capital proprio
Ke = Rf+ b X (Rm-Rf) |;

Ke 27,77%
Rf 25%
b 0,1109
Rm 50%
Rf 25%

Fonte: Propria do autor/2009
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O coeficiente beta € medida de volatilidade de uma agdo em relagédo ao
mercado revela o grau de influéncia das variacdes globais do mercado na evolugao
da cotagdo dessa agéo ou carteira de agdes, medindo assim o seu risco sistematico.
Exemplo: se o indice do mercado apresentar uma valorizagéo de 10%, a cotagao de
uma agdo cujo coeficiente beta seja de 0.5, valorizara 5%. A agéo cujo coeficiente
beta seja superior a 1 (um), caracteriza-se como volatil. A agéo cujo coeficiente beta
seja inferior a 1 (um), caracteriza-se como volatil ou defensiva. Para encontrar o

coeficiente foi utilizada a regressao linear conforme grafico abaixo.

Grafico 1 — Regresséo linear
. 38
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y=0,1109x+ 3,1823
*

3,55 ¢ Seriel

Linear (Sériel}

000 100 200 300 400 500 600

Fonte: propria do autor/2009
7.2.6.14. Risco

Todo empresario ou empreendedor I;uscam tomar decisdbes racionais
capazes de realiiar_ investimentos que aprésentam 0 menor risco € um maior retorno
ou rentabilidade do negocio. Na sua forma mais simples risco € a medida de davida
ou de incertezas que envolvem a possibilidade de prejuizos futuros do investimento
realizado para um determinado negécio. O retorno séo rentabilidades previstas pela
aplicacdo em um determinado investimento e pela certeza do risco que foi prevista
pelo investidor. } :

As empresas na incessante busca de crescimento, para atingirem as suas
metas e objetivos ariscam-se de forma volatil, os investimentos em busca de capital
de terceiros para algo que a empresa venha a necessitar. O retorno de o
investimento conjeturar as receitas esperadas como também aos fluxos de entradas
previstas. Na relacdo entre risco e retorno por investidor busca uma maior
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rentabilidade em seu investimento, conseqiientemente , todo investidor possui
aversdao ao risco. Porem sabe-se que quanto maior for o risco maior sera a

rentabilidade.

Tabela 18 — Analise de risco

ANALISEDERISCO
. MEDIA DOS ; VARIANCIA
PERIODOM) | 1y x0s DE CAIXA i ATUALIZADA BESNO
0 R$ (80.000,00) RS - | R$ - |R$ -
1 R$ 99.863.91 | RS 2,38R8.061.149.41 | RS 1462751 R5R8R 38245,93912
2 R$ 103.359,15 | R$  2.558.150.804,78 | RS  959.790.780,04 30980,49031
3 R$ 106.976,72 | R$ 2.740.355.095.85 | R§ 620.770.754.25 25005,2337
4 R$ 11072091 | R$  2.935.536.887,55 | RS  413.226.727,28 20327,97893
5 R$ 114.596.14 | R$ 3.144.620.502,37 | R$ 271.140.453.86 16466,343006
WACC 27,77% TOTAL RS 131.115,99
VPL R$ 187.942.44
TIRM 46%
TIR 126%
Z RS (1.43)
"DIST NORMP" 7,5%%

Fonte: Propria do autor /2009

A tabela acima explica de que forma foi encontrado o risco do empreendedor,
primeiramente os fluxos de caixa médios dos trés cenarios, a parti de fluxo foi
calculado o valor presente liquido, taxa interna de retorno, a taxa interna modificada,
o custo de capital de 27,77%. Depois foi encontrada a varidncia e a variancia
atualizada para depois encontramos o desvio. P(ara encontrar o risco foi utilizado o a
fungao “=DIST.NORMP”, Na qual retorna o inverso da distribuigdo cumulativa normal
padrao. A distribﬁi;:éb possui uma média iéual a zero e um desvio padrao igual a um.
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8. CONSIDERAGOES FINAIS ;

Este trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade econémica financeira e
mercadolégica para a implantagdo de uma empresa de Cursos de Capacitagdo
Profissional. Teve como auxilio a realizagdo de uma pesquisa direta com outras
instituicées na qual ja atua no mercado, A empresa buscou informagées junto aos
seus concorrentes identificar o perfil dos consumidores através de uma pesquisa
junto aos diretores das escolas que ja atuam no mercado, através de uma
observacao direta.

Na realidade da analise da viabilidade econémica financeira, baseada numa
previsdo de despesas e receitas necessarias para desenvolver o negdcio, foram
realizados trés cenarios com suas possiveis probabilidades para que fossem
utilizadas as ferramentas de analises do custo do capital proprio, o risco do
investimento, assim como o orcamento de capital onde o Payback indicou um
periodo de recuperacgao, o valor presente liquido, bem como a taxa interna de
retorno e taxa de retorno modificado.

Portanto todo este estudo proporcionou um enriquecimento tanto teérico
quanto pratico ocasionando ao autor informagdes essenciais para a prosperidade e
implantacéo da empresa.
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