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RESUMO

Por ocasido da abertura de um novo negécio € fundamental que o empreendedor
faga uma correta analise, buscando avaliar a real viabilidade econdémico-financeira
do negécio que pretende constituir. Para tanto, faz-se necessario e salutar que seja
elaborado um plano de negdcios, detalhando todos os aspectos que envolvem o
referido negdcio, tais como: ramo de atuacdo, segmento, missdo, visao,
concorréncia, fornecedores, estratégias de preco e marketing, plano de producéo e
financeiro. Assim sera possivel efetuar ao final, uma correta analise do referido
negocio. No entanto, de acordo com dados do SEBRAE a maioria dos
empreendedores acaba nao cumprindo esta etapa pré-operacional que é grande
relevancia para o futuro do negocio, tendo como resultado disso, o fechamento do
seu negocio, logo nos anos iniciais de atividade. Diante deste cenario, este estudo
busca responder a seguinte pergunta: através de quais ferramentas a contabilidade
gerencial pode subsidiar o empreendedor na analise de viabilidade de constituicao
de uma empresa de locacdo e decoracdo de festas infantis? Para atender aos
objetivos e responder a referida pergunta, sera efetuada uma pesquisa bibliografica
descritiva e, complementarmente, em termos de procedimento, sera efetuado um
estudo de caso relacionado a pretensa empresa de locagdo e decoragao de festas
infantis visando aplicar de forma pratica os conceitos teéricos levantados na
pesquisa, através de uma abordagem qualitativa. Verifica-se que a contabilidade
pode desempenhar um importante papel junto ao empreendedor, fornecendo-lhe
informacdes e ferramentas para subsidiar a estruturacdo do seu plano de negécios e
por consequente facilitar a andalise da viabilidade econdmico-financeira de
constituicdo de uma nova empresa e/ou negocio. O uso de ferramentas da
contabilidade gerencial, tais como: célculo do ponto de equilibrio, valor presente
liquido, payback, TIR, DRE, Balango Patrimonial, assim como, o envolvimento dos
profissionais da area contabil, € de extrema importancia para os fins empresariais,
devido aos diversos aspectos e conceitos técnicos envolvidos, que sdo muitas vezes
desconhecidos dos empreendedores, por requererem estudo mais aprofundado
sobre sua aplicacao e resultados. Constata-se que os profissionais da area contabil,
utilizando-se das ferramentas e informacdes da contabilidade gerencial, poderao
apoiar o empreendedor de uma maneira técnica e estruturada na montagem do
plano de negdcios, na analise da sua viabilidade econémico-financeira e na tomada
de decisdo, quanto a realizar ou nao do referido investimento. Por fim, conclui-se
que este estudo podera servir de fonte de consulta para outros empreendedores que
desejarem constituir um novo negdcio dentro de uma metodologia fundamentada.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de negdcio. Viabilidade econdmico-
financeira. Ferramentas. Contabilidade Gerencial.
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1 INTRODUCAO
1.1 CONTEXTUALIZACAO DO ESTUDO

De acordo com as colocagcbes de Seabra (2011), nos ultimos anos,
organismos internacionais (Organizacdo das Nacdes Unidas, Organizacdo para
Cooperacao e Desenvolvimento Econémico, Férum Econbémico Mundial e Uniao
Européia) tém incentivado projetos para fomentar o espirito empreendedor no
mundo, tendo como objetivo alavancar mais e melhores negocios.

Neste contexto, a autor entende que a educacdo empreendedora tem um

importante papel, considerando que:

No Brasil, o SEBRAE indica que as principais causas de fracasso das
empresas estdo relacionadas ao despreparo do empreendedor. Em 2009 a
pesquisa GEM (Global Entrepreneurship Monitor) apontou que o pais tem
alguns dos piores indices do mundo quando o assunto € acesso a
treinamento para empreender, especialmente no ensino superior (SEABRA,
2011, p.17).

De maneira geral, comenta-se bastante que os fatores que levam ao fracasso
dos negbcios residem em erros gerenciais e/ou de planejamento pré-operacional,
nao existindo, no entanto, outros estudos mais aprofundados que identifiquem
efetivamente a natureza e quais tipos de erros sdao cometidos na gestdo dos
negocios.

Dentre os provaveis problemas, destacam-se alguns mais recorrentes, como
a auséncia de planejamento, ferramentas de gestdo empresarial e conhecimentos
contabeis e financeiros para uma adequada analise de viabilidade econémico-
financeira e manutencao do negécio.

A manutencdo do futuro negb6cio depende inicialmente de um bom
planejamento e analise de viabilidade, antes da sua abertura, passando pelo
monitoramento em relagdo ao atendimento das metas tracadas e resultados
gerados, assim como, pelas devidas intervencdes necessarias para manter-se
alinhado aos objetivos.

Percebe-se que muitas empresas mesmo que constituidas formal e
legalmente, atendendo aos critérios e exigéncias legais, acabam realizando o

planejamento do novo negdcio apenas com o intuito de captacao de recursos junto
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aos canais que ofertam recursos financeiros para investimento em novos negdécios,
como: rede bancaria, BNDES, etc.

Porém, o objetivo principal do plano de negécio € muito mais amplo, visando
consolidar as principais variaveis que envolvem o novo negécio e/ou atividade, no
sentido de propiciar a real avaliacdo da sua viabilidade econémico-financeira, o que
evitara ou reduzira sensivelmente a ocorréncia de fatos e/ou situacdes indesejadas,
que possam levar este negécio a faléncia.

Afinal, de acordo com pesquisa do SEBRAE-SP (2008, p.19), 27% das
empresas fecham no primeiro ano, 38% encerram suas atividades até o segundo,
46% fecham antes do terceiro, 50% n&o concluem o quarto ano, 62% fecham até o
quinto ano e 64% encerram suas atividades antes de completar seis anos de
atividade. Grande parte das dificuldades apresentadas pode ser solucionada pelos
profissionais da area contabil que possuem conhecimento técnico suficiente das
ferramentas gerenciais.

Elaborar um bom Plano de Neg6cios, de maneira estruturada e através das
técnicas adequadas, é primordial para o sucesso e perpetuacao do negécio. Neste
contexto, a contabilidade poderd desempenhar importante papel, junto ao
empreendedor, fornecendo informacbes e ferramentas para subsidia-lo na
estruturacdo do plano de negécios, assim como na analise de viabilidade
econdmico-financeira de constituicao de uma nova empresa e/ou negécio.

O uso das ferramentas da contabilidade gerencial, assim como, o
envolvimento e/ou assessoramento por parte de profissionais da area contabil, é de
extrema importancia para os fins empresariais, devido aos muitos aspectos e
conceitos contidos, que sao desconhecidos dos empreendedores, por requererem
estudo mais aprofundado sobre sua aplicacéo e resultados.

Os recém egressos de alguns cursos académicos, por exemplo, Medicina,
Odontologia, Direito e mesmos de Contabeis, tendem a constituir seu préprio
negécio, necessitando para tanto, dos conhecimentos académicos adquiridos, no
caso dos contabilistas ou da assessoria destes no caso dos demais profissionais,
afim de que tenham éxito nos seus empreendimentos.

Para realizacao deste estudo, sera efetuado um levantamento bibliografico
abrangente, bem como de dados e informacdes de mercado, partindo entdo para o
estudo de caso, visando atender o objetivo de identificar através de quais

ferramentas a contabilidade gerencial pode subsidiar o empreendedor na analise de
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viabilidade econbmico-financeira de constituicdo de uma empresa de locacédo e
decoracéo de festas infantis.

1.2 TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA

Dentro do ambiente de negdécios em que as empresas estdo inseridas,
independente do seu porte, as mesmas se submetem a diversificadas interacdes
globais, através da cadeia de fornecimento, na condicdo de cliente ou fornecedor.
Submetendo-se, diariamente aos mais variados riscos, perante 0s quais necessita
tomar decisoes.

No entanto, diferentemente do que ocorre nos paises considerados de
primeiro mundo, no Brasil os pequenos empreendedores costumam constituir seus
negécios/empresas, simplesmente com base no seu feeling, ou seja, desprovidos de
quaisquer informacdes que suportem sua tomada de decisdo pelo investimento,
levados em muitos casos pela necessidade de obter uma ocupacao em decorréncia
da perda do emprego que ocupavam até o momento, ou mesmo pela realizacao
pessoal do sonho de se tornar “patrao”.

O resultado disto é que muitas vezes o negdcio constituido pode nao ser
viavel do ponto de vista econdmico, fazendo com que o0 mesmo apresente resultado
negativo e/ou demasiado tempo de retorno do valor investido, forcando o empresario
a encerrar as atividades, até mesmo por falta de capital de giro.

O resultado deste despreparo se materializa em estatistica, pois de acordo
com dados divulgados pelo SEBRAE/SP (2008, p.19), a partir de estudos realizados,
27% das empresas abertas, ndo ultrapassam os 12 primeiros meses de vida.

Neste sentido, torna-se fundamental que o empreendedor conhecga ou esteja
assessorado por instituicdes e/ou profissionais que dominem as ferramentas de
planejamento e gestdo de uma empresa.

Para constituicdo e manutencdo de um determinado negécio, € necessario
que se observe alguns aspectos como planejamento e boas praticas de gestéo,
planejamento este que implicara diretamente na perpetuacdo da organizagdo, nao
devendo ser muito objetivo nem demasiado demais em termos de dedicacao de
tempo, conforme sugere Hashimoto (2009):
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A probabilidade de fechamento de uma empresa cujo proprietario gastou
até cinco meses planejando o negécio é maior do que daquele que gastou
um ano ou mais nesse planejamento. Esse resultado indica que, mesmo
que o empreendedor nao tenha experiéncia no ramo, ele pode compensa-la
capacitando-se antes de abrir 0 neg6cio, buscando informagdes e novos
conhecimentos que podem ser Uteis na antecipacdo de problemas e na
inclusdo no mercado. Outra constatacao interessante, por contradizer o
senso comum, € que mais anos de planejamento ndo aumentam as
chances de sobrevivéncia do negécio. Podemos justificar isso com a
revelagdo de que planejamento é necessario, mas planejamento demais
pode 'engessar' o negécio e deixa-lo refratario as mudancas ambientais
necessarias que se apresentem. (HASHIMOTO, 2009, p. 2).

A contabilidade desempenha um papel de grande relevancia no contexto da
organizacdo, uma vez que a mesma registra os atos dos administradores,
transformando-os em fatos contabeis, 0s quais gerardo informacdes e
demonstracdes para atendimento aos aspectos legais e gerenciais.

Assim, é importante dar atencao aos dados e informacdes geradas pela area
contabil, a qual de maneira crescente vem participando e subsidiando os gestores
na tomadas de decisodes.

Em especial, através das informacdes geradas pela area da contabilidade
gerencial, a qual oferece diversas ferramentas para uma boa gestdo dos
investimentos e resultados da organizacao, permitindo o monitoramento e tomada de
acao em tempo real.

Existem diversas ferramentas que subsidiam os gestores no dia-a-dia da
organizacao, mas que também podem e devem ser utilizadas para avaliar e tomar
decisbes antes mesmo da constituicdo da empresa, através de simulacbes de
cenarios possiveis (otimista, realista e pessimista), tais como: DRE - Demonstrativo
de resultado do exercicio, Fluxo de caixa, Demonstrativo de rentabilidade, Ponto de
equilibrio, Payback, etc.

A partir deste estudo, o empreendedor podera identificar de que forma e
através de quais ferramentas a contabilidade gerencial pode auxiliar na analise de
viabilidade econdmico-financeira deste negécio. Evitando assim, que ocorra uma
tomada de decisdo sem fundamentos técnicos, fazendo com que posteriormente
este negdcio venha trazer consequiéncias indesejadas, tais como, fechamento por
inviabilidade econémica do empreendimento, implicando em perda total ou parcial
do capital investido.

Portanto, com base na delimitacdo do tema de pesquisa proposto, a questao
de pesquisa para o presente estudo é: De que forma a contabilidade gerencial,
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através de suas ferramentas, pode subsidiar o empreendedor na andlise da
viabilidade econbmico-financeira de constituicdo de uma empresa de locacédo e

decoracao de festas infantis?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo geral

Identificar através de quais ferramentas a contabilidade gerencial pode
subsidiar o empreendedor na analise de viabilidade econémico-financeira de
constituicdo de uma empresa de locacéo e decoracao de festas infantis.

1.3.2 Objetivos especificos

- Efetuar levantamento bibliografico acerca do tema proposto.

- Verificar, dentre as ferramentas gerenciais, aquelas que podem oferecer
maior contribuicdo na analise da viabilidade de negdcios.

- Demonstrar os resultados obtidos com a utilizacdo das ferramentas da
contabilidade gerencial.

- Apresentar as conclusdes decorrentes da aplicacdo das ferramentas
gerenciais na analise de viabilidade econémico-financeira do negécio, objeto deste

estudo.

1.4 METODOLOGIA

Quanto aos objetivos esta pesquisa caracteriza-se como descritiva. Em
relacao a este tipo de pesquisa, Gil (2008) destaca que a mesma tem como principal
objetivo descrever caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno ou o
estabelecimento de relacdes entre as variaveis. Uma de suas caracteristicas mais
significativas esta na utilizacéo de técnicas padronizadas de coleta de dados.

De uma maneira mais detalhada, Cervo, Bervian e Silva (2007) comentam
que a pesquisa descritiva observa, registra, analisa, e correlaciona fatos e

fendbmenos (variaveis) sem altera-los. Procurando descobrir com a maior precisao
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possivel, a freqiéncia com que o fendmeno acontece, sua relacdo e conexao com
outros, sua natureza e sua caracteristica.

Em termos de procedimentos técnicos, a presente pesquisa sera realizada
através de pesquisa bibliografica. Lakatos (2009) conceitua em sua obra a pesquisa
bibliogréafica, da seguinte forma:

A pesquisa bibliografica [ ... ]. Trata-se do levantamento de toda a
bibliografia ja publicada, em forma de livros, revistas, publicacdes avulsas e
imprensa escrita. Sua finalidade é colocar o pesquisador em contato direto
com tudo aquilo que foi escrito sobre determinado assunto [ ... ]. (LAKATOS,
2009, p. 43).

Cervo, Bervian e Silva (2007), conceituam pesquisa bibliografica da seguinte

forma:

[ ... ] procura explicar um problema a partir de referéncias tedricas publicas
em artigos, livros, dissertacbes e teses. Pode ser realizada
independentemente ou como parte da pesquisa descritiva ou experimental.
Em ambos os casos, busca-se conhecer e analisar as contribuicoes
culturais ou cientificas do passado, sobre determinado assunto, tema ou
problema. (CERVO, BERVIAN e SILVA, 2007, p. 60).

Gil (2008), explica que a pesquisa bibliografica é desenvolvida mediante
material ja elaborado, principalmente livros e artigos cientificos. Apesar de
praticamente todos os outros tipos de estudo exigirem trabalho dessa natureza,
existem pesquisas exclusivamente desenvolvidas por meio de fontes bibliograficas

Complementarmente, em termos de procedimento, sera utilizado um estudo
de caso relacionado a uma pretensa empresa de locacdo e decoracdo de festas
infantis visando aplicar de forma pratica os conceitos teoricos levantados através da
pesquisa bibliografica.

O procedimento de estudo de caso, esta definido por Gil (2008), como:

O estudo de caso é caracterizado pelo estudo profundo e exaustivo de um
ou de poucos objetos, de maneira a permitir o seu conhecimento amplo e
detalhado, tarefa praticamente impossivel mediante os outros tipos de
delineamentos considerados. (GIL, 2008, p. 72).

Conforme Gil (2008), o estudo de caso traduz-se em um estudo empirico
destinado a investigar um fendmeno atual dentro do seu contexto de realidade,
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quando as fronteiras entre o fendmeno e o contexto ndo sdo claramente definidas e
no qual séo utilizadas varias fontes de evidéncia.

Este estudo adotara o método qualitativo em termos de abordagem. Quanto a
abordagem qualitativa, Richardson (1999), comenta que:

[...] os estudos que empregam uma metodologia qualitativa podem
descrever a complexidade de determinado problema, analisar a interagédo de
certas variaveis, compreender e classificar processos dinamicos vividos por
grupos sociais. Ressalta também que podem contribuir no processo de
mudanca de determinado grupo e possibilitar, em maior nivel de
profundidade, o entendimento das particularidades do comportamento dos
individuos (RICHARDSON, 1999, p.80).

Diante das colocacbes dos autores, entende-se que as metodologias

escolhidas sdo as mais adequadas para o tipo de estudo proposto.

1.5 ESTRUTURA DO ESTUDO

No primeiro capitulo, € apresentada a questdo de pesquisa, obijetivo,
metodologia e a estrutura do estudo.

No segundo capitulo, é abordado sobre empreendedorismo, seu conceito,
evolucdo, contexto em termos de mundo e de Brasil e perfil do empreendedor
brasileiro.

No terceiro capitulo, é apresentado o plano de negécios, seu conceito,
importancia, aplicabilidade, modelos e etapas de estruturacao.

No quarto capitulo, o objeto de estudo é a contabilidade gerencial, seu
conceito, evolucao, ferramentas e metodologias para analise de investimento.

No quinto capitulo, € abordado o tema central deste estudo, através da
elaboracdo de um plano de negécios com a utilizacdo das ferramentas da
contabilidade gerencial, identificando sua importancia na andlise de viabilidade
econdmico-financeira do negocio.

No sexto e ultimo capitulo, sdo apresentadas as principais conclusdes

geradas a partir da realizacédo do presente estudo.
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2 EMPREENDEDORISMO

No presente capitulo, serdo abordados os conceitos de empreendedor e
empreendedorismo, a evolucao destes conceitos, 0 empreendedorismo no mundo e
no Brasil, bem como o perfil do empreendedor brasileiro.

Entende-se que o estudo e conhecimento destes aspectos sdo importantes

para o embasamento inicial deste trabalho.

2.1 CONCEITOS

Em relacdo ao empreendedorismo Dolabela (2008, p. 59) define o0 mesmo
como sendo um neologismo derivado da livre traducédo da palavra entrepreneurship
utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas
origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuacdo. Entendendo que o
significado da palavra empreendedor podera mudar de acordo com o pais e a
época.

O termo empreendedorismo, na visdo de Souza e Guimardes (2006 apud

Gimenez et al, 2000), é:

O estudo da criacdo e da administracdo de negdcios novos, pequenos e
familiares, e das caracteristicas e problemas especiais dos
empreendedores. [ ... ] estudos realizados na Universidade de Harvard
desde a primeira metade do século XX, definem esse fendbmeno como a
busca de oportunidades e o controle efetivo de recursos tangiveis. (SOUZA
e GUIMARAES, 2006, p.11 apud Gimenez et al, 2000, p.10).

No entendimento de Dornelas (2008) o empreendedorismo se traduz em fazer
algo novo, diferente, mudar a situacédo atual e buscar, de forma persistente, novas
oportunidades de negocio, tendo como foco a inovacéo e a criacao de valor. Tendo
como esséncia o fazer diferente e o empregar recursos disponiveis de forma criativa,
assumindo riscos calculados, buscando oportunidades e inovando.

Uma abordagem complementar é trazida por Hisrich (2007), para o qual o
empreendedorismo é um processo dinamico de criar mais riqueza. A riqueza é
criada por individuos que assumem 0s principais riscos em termos de patriménio,
tempo e/ou comprometimento com a carreira ou que provéem valor para algum

produto ou servico. O produto ou servico pode ou ndo ser novo ou Unico.
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O termo empreendedorismo, nos dias atuais, no entendimento de Souza e
Guimaraes (2006 apud Pinto e Rodrigues, p. xv), vem sendo utilizado de forma
abrangente, referindo-se a acdes inovadoras e dindmicas em busca de resultados
concretos em empresas, de modo geral, e em outras organiza¢des, tanto
governamentais como nao governamentais.

Para Souza e Guimardes (2006 apud Carland et. al.,1992),
empreendedorismo pode ser compreendido como um continuum, o que é bastante
apropriado para definir esse fenébmeno. Para os referidos autores, a variacao ocorre
em relacdo ao grau de tendéncia empreendedora em cada individuo. Assim, o
conceito de empreendedorismo nao deve ser entendido, apenas, como um padrao
de comportamento e sim como um processo envolvendo um conjunto maior de
fatores, 0 que se passa a discutir adiante.

Alinhado a este pensamento, Hisrich e Peters (2004, p.27) entende que
empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor, dedicando o tempo e
o esforco necessario, assumindo o0s riscos financeiros, psiquicos e sociais
correspondentes e recebendo as conseqlentes recompensas da satisfacdo e
independéncia econdmica e pessoal.

Conceitualmente, Dornelas (2003, p. 9) afirma que:

O empreendedorismo ndo € uma nova teoria administrativa que veio para
resolver todos os problemas empresariais. Trata-se de uma forma de
comportamento, que envolve processos organizacionais que permitem a
empresa toda trabalhar em busca de um objetivo comum, que é a
identificacdo de novas oportunidades de negécios, através da
sistematizagdo de acbes internas focadas na inovagdo. [...].
Empreendedorismo e inovagdo estdo intimamente ligados e séao
ingredientes  fundamentais para o desenvolvimento econdmico.
(DORNELAS, 2003, p.9).

Na analise de Hisrich e Peters (2004, p.27) em quase todas as definicoes de
empreendedorismo ha um consenso de que estamos falando de uma espécie de
comportamento que inclui: (1) tomar iniciativa, (2) organizar e reorganizar
mecanismos sociais e econdmicos a fim de transformar recursos e situacdes para
proveito pratico, (3) aceitar o risco ou fracasso.

Aquela pessoa que assume 0s riscos de constituir uma empresa normalmente

€ chamada de empreendedor, no entanto, encontram-se diversos conceitos acerca
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deste termo, sendo esta uma palavra segundo Ferreira (2009) derivada do latim
“imprehendere” o que significa “deliberar-se a praticar tarefa laboriosa e dificil”.

Conforme Dornelas (2005 apud Schumpeter, 1949), umas das citacbes mais
antigas e que talvez melhor defina o espirito empreendedor € a de que “O
empreendedor € aquele que destrdi a ordem econdmica existente pela introducéo de
novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizacdo ou pela
exploracédo de novos recursos e materiais”.

Ser empreendedor ndo esta necessariamente relacionado ou requer a figura
do empresério, pois nas areas governamentais nao temos a figura do empresério e
sim, do gestor publico, mais focado nos aspectos operacionais da administracdo do
negécio publico, ndo apresentando obrigatoriamente um comportamento inovador e
dindmico, muitas vezes até por limitagdes legais, mas certamente orientado para
resultados.

Porém, levando esta analise para o campo da micro e pequena empresa,
encontraremos a figura do empresario-empreendedor e do empreendedor
empresario, visto que algumas caracteristica e comportamentos sdo comuns entre
os dois termos, bem como que, via de regra, os dois conceitos estao fundidos e
concentrados no idealizador e também gestor do negdcio.

Abordando e considerando a abrangéncia do termo, Dolabela (2008, p. 61)

comenta que o empreendedor é:

Alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas ndo s6. Deve saber
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de
que sua visao podera levar todos a uma situagéo confortavel no futuro. Além
de energia e perseveranga, uma grande dose de paixdo € necessaria para
construir algo a partir do nada e continuar em frente, apesar dos obstaculos,
das armadilhas e, muitas vezes, principalmente quando inicia, da soliddo. O
empreendedor € alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor,
por entender que ela é o produto do trabalho duro. (DOLABELA, 2008,

p.61).

Para Hisrich e Peters (2004, p.27) o conceito de empreendedor fica mais
refinado quando sédo considerados os principios € os termos de uma perspectiva
empresarial, administrativa e pessoal. Em especial, o conceito de
empreendedorismo de uma perspectiva individual foi explorado neste século,
estando refletido nas seguintes definicoes:
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Para o economista, um empreendedor é aquele que combina recursos,
trabalho, materiais e outros ativos para tornar seu valor maior do que antes;
também é aquele que introduz mudangas, inovagées e uma nova ordem.
Para um psicélogo, tal pessoa é geralmente impulsionada por certas forgas -
a necessidade de obter ou conseguir algo, experimentar, realizar ou talvez
escapar a autoridade de outros. Para alguns homens de negdécios, um
empreendedor aparece como uma ameaga, um concorrente agressivo,
enquanto, para outros, 0 mesmo empreendedor pode ser um aliado, uma
fonte de suprimento, um cliente ou alguém que cria riqueza para outros,
assim como encontra melhores maneiras de utilizar recursos, reduzir o
desperdicio e produzir empregos que outros ficardo satisfeitos em
conseguir. (HISRICH e PETERS, 2004, p.27).

De acordo com Bandeira (2001 p.9), ser empreendedor é muito mais que ter
vontade de chegar ao topo de uma montanha; é conhecer a montanha e o tamanho
do desafio; planejar cada detalhe da subida, saber o que precisa levar e que
ferramentas utilizar; encontrar a melhor trilha, estar comprometido com o resultado,
ser persistente, calcular os riscos, preparar-se fisicamente; acreditar na prépria
capacidade e comecar a escalada.

O termo empreendedor, segundo Souza e Guimaraes (2006 apud Gimenez et
al, 2000, p.10), entre distintas maneiras de ser apresentado, pode representar, no
contexto empresarial, pessoa que compra bens e servicos a certos pregos com
vistas a vendé-los a precos incertos no futuro.

A figura do empreendedor, para Filion e Dolabela (2000 p.25), pode ser

definida como:

[ ... ] uma pessoa que empenha toda a sua energia na inovacdo e no
crescimento, manifestando-se de duas maneiras: criando sua empresa ou
desenvolvendo alguma coisa completamente nova, em uma empresa
preexistente (que herdou ou comprou, por exemplo). Nova empresa, novo
produto, novo mercado, nova maneira de fazer - tais sdo as manifestacdes
do empreendedor. Em geral, ele visa ao crescimento e crescer
progressivamente com sua organizagdo. Desse modo, precisa aprender
continuamente, porque exerce um oficio complexo, de multiplas facetas e
em constante evolugdo. Em seu aprendizado, devera enfatizar a concepc¢éo,
0 desenho de projetos e as visdes. Devera também elaborar bons sistemas
de acompanhamento, de supervisdo dos projetos que implantar. (FILION e
DOLABELA, 2000, p.25).

Para Chivenato (2005, p. 3), o empreendedor ndo € somente um fundador de
novas empresas ou o construtor de novos negécios. Ele é a energia da economia, a

alavanca de recursos, o impulso de talentos, a dindmica de idéias. Mais ainda: ele é
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quem fareja as oportunidades e precisa ser muito rapido, aproveitando as
oportunidades fortuitas, antes que outros aventureiros o facam.

Percebe-se pela exposicdo dos autores que para ser considerado um
empreendedor, ndo necessariamente precisa ser o criador de um produto ou servico
novo, porém, devera buscar fazé-lo com muita forca de vontade e empenho, de
modo a agregar valor e/ou diferencial. Assim também, que empreendedorismo e
empreendedor sdo dois termos diretamente relacionados, podendo ser comparados
a um papel e um ator, respectivamente, ou seja, o empreendedorismo € o papel
desempenhado pelo ator empreendedor, o qual devera a partir de determinadas
caracteristicas pessoais, ser capaz de identificar oportunidades de negécios através
das quais possa realizar seu projeto pessoal e profissional, agregando valor para si
préprio, ao ambiente de negocios e também a sociedade na qual estiver inserido.

2.2 EVOLUGAO DO CONCEITO DE EMPREENDEDORISMO

De acordo com Hisrich e Peters (2004, p. 26), existe um crescente interesse
nacional e internacional nos empreendedores, em quem eles sdo e em como
causam impacto em uma economia. Porém, apesar de todo esse interesse, uma
definicdo concisa e internacionalmente aceita ainda ndo surgiu. O desenvolvimento
da teoria do empreendedorismo € paralelo, em grande parte, ao préprio
desenvolvimento do termo. A palavra entrepreneur é francesa e, literalmente
traduzida, significa “aquele que esta entre” ou “intermediario”.

O termo empreendedor, segundo Souza e Guimaraes (2006, p. 6) tem sua
origem em torno do século XV, na Franca. Porém, a empresa como categoria da
vida econbmica e social, é um fato historico inserido recentemente no
desenvolvimento da civilizagdo. No entanto, embora os termos empresa e
empreendedor ndo sejam referidos, de modo significativo, nos grandes movimentos
do século XIX, eles precedem a Revolucao Industrial, tendo sua origem na ordem
medieval e corporativa.

Nos séculos XVI e XVII, com a abertura econbémica do mundo o regime
econbmico rural e corporativo cedeu lugar ao mercantilismo, que vinha com sua
palavra de ordem: “é fundamental que a moeda circule”, ela deve intermediar todas
as trocas, Souza e Guimaraes (2006 apud Vérin, 1982). Surge a lei do comércio. Os
sistemas tradicionais, de entao, dao lugar ao mercado, que traz consigo a demanda
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por um articulador entre o antigo sistema e o novo, um especialista nas transacdes
entre a oferta e a demanda, fazendo circular e multiplicar a riqueza. Esse novo ator,
0 negociante, preocupava-se mais com o risco do mercado do que com 0O pProcesso
de compra e venda.

Nesse contexto de mudanca nascem, na Franga, 0s conceitos de
empreendedor e de empresa. Empreender representava, entdo, mobilizar meios
para fins, de uma maneira distinta daquela tradicionalmente utilizada pela sociedade,
ou seja, empreender implicava renovar. O novo ator desse cenario pos-medieval, o
empreendedor, surge emprestando dinheiro, comprando para estocar, envolvendo-
se em negocios sem garantias quanto aos resultados (Schumpeter, 1982). Esse
ator, que, de certa forma, ligava-se a rede social pelo mercado, ndo disputava uma
posicao social; sua busca maior era a do ganho. O ato de empreender, diz Souza e
Guimaraes (2006 apud Vérin, 1982), era, por natureza, “um ato de subversdo da
ordem predominante”, de tal forma que o0s espacos econbmicos que O
empreendedor fazia surgir nao necessariamente coincidiam com 0s
empreendimentos anteriores.

Antes da empresa, as redes de producdo estavam inseridas nas redes
sociais; com a “entrada em cena” da empresa acontece a ruptura dessa interacdo. A
l6gica da integracao do capitalismo faz sua aparicdo. O empreendedor insere-se no
sistema de corporacdes, associa a seu projeto tudo o que venha a colaborar com
sua producéao. Finalmente, no século XVIII, a empresa faz sua entrada na sociedade
francesa e seu conceito adquire a significacdo moderna: sistema de producao
capitalista, estabelecimento de producéao e estabelecimento industrial.

Na Inglaterra, por sua vez, a histéria da empresa foi escrita no contexto da
Revolugado Industrial, quando burguesia substituiu 0 senhor de terras, no final do
século XVIII. A partir dai, a inovagao técnica teve como emblema a maquina a vapor,
a industria do agco e as ferrovias — fatos centrais do século XVIll e XIX -, que
causaram grande impacto socioeconémico nas sociedades de entdo. No entanto, os
saltos de produtividade s6 se materializaram de forma dramatica por volta de 1880,
quando se iniciou a segunda Revolugcédo Industrial, baseada na eletricidade e no
automével.

Segundo Souza e Guimaraes (2006 apud Segrestin, 1996, p.12), a empresa,
portanto, nasceu no momento histérico em que “a atividade econdmica separou-se

da familiar”.
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Do século XV aos dias atuais, o caminho percorrido pela empresa, com
diferentes maneiras de insercdo na sociedade, € marcado por sucessivas demandas
de mudancas no perfil dos empreendedores. Esse perfil € interpretado, como lider
que se orienta, estrategicamente, em ndo mais controlar, mas, sim, desenvolver
potencial pessoal e profissionalmente cada membro da organizacdo. Embora o
conceito de empreendedorismo, bem como a identificacdo de caracteristicas
empreendedoras, seja, tema de muitos debates e controvérsia, na maior parte
desses debates ha, teoricamente, concordancia com a afirmagdo do paragrafo
anterior. A grande dificuldade encontrada, no entanto, esta em quais valores é
necessario modificar e quais sdo as caracteristicas do empreendedor e, ainda, o
mais importante, como desenvolver competéncias empreendedoras, promovendo o
desenvolvimento da organizagao.

Os efeitos da evolugdo do modo de producao, bem como das transformacoes
da ordem social, a partir da segunda Revolugcdo Industrial, provocardo uma
verdadeira ruptura que marcou o mundo contemporaneo em todas as dimensoes.

Neste momento, de acordo com Souza e Guimaraes (2006 apud Vieira e
Carvalho, 2003, p. 14), a sociedade com base na légica do mercado molda-se, para
citar, “as praticas e procedimentos definidos como racionais na sociedade”. As
organizacoes, ligadas as novas competéncias e mecanismos de funcionamento, sdo
estruturadas, fazendo a parte da modernidade. A importancia das organizacoes, a
partir do século XX, cresceu a ponto de as sociedades serem compostas por
organizacdes. As organizagdes, nesse contexto, incorporam mudangas nos regimes
de regulagdo do trabalho e de acumulagdo de capitais e em suas praticas
tradicionais de gestdo. As estruturas e modelos de gestdo vigentes no inicio do
século XX nao sado adequados, portanto, para a administragdo das organizacoes do
século XXI, que operam em um contexto de mercado, cada vez mais globalizado,
complexo e orientado para a qualidade e a satisfagdo do cliente. As organizagdes
evoluem para uma nova cultura, para uma nova maneira de ver e realizar o trabalho.

Os novos modelos de gestao, tao propagados pela literatura gerencialista que
se difundiu fortemente a partir da segunda metade do século XX, pressupdem um
comportamento organizacional que inclui a capacidade de criar e inovar, em
ambientes que incluem a flexibilidade. O individuo empreendedor seria, portanto, um
lider com competéncias especiais para: tratar a complexidade das atividades
cotidianas, advindas da necessidade de atender a altos niveis de qualidade e de
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satisfacdo na sociedade; canalizar as atividades cotidianas em dire¢cdo ao sucesso
estratégico da empresa; aceitar e promover, dentro do enfoque de responsabilidade
social, a ética e os principios morais e ecolégicos para todos os membros da
empresa, como um fator de competitividade de sucesso. Dessa forma, surge uma
nova concepcado do empreendedor, visto como uma espécie de lider estratégico
integrador das politicas humanisticas a gestdo estratégica, envolvendo o
comprometimento dos individuos com a organizagcdo. Por mais que sejam
apresentadas definicdes para esse ator, o individuo empreendedor, muitos debates
prendem-se a condicdo dicotbmica da existéncia ou ndo de pessoas
empreendedoras, que tem sido questionada, principalmente, a partir da identificacao
da varios empreendedores.

Souza e Guimaraes (2006 apud Carland,1992), empreendedorismo pode ser
compreendido como um continuum, o que é bastante apropriado para definir esse
fenbmeno. Para o autor, o que varia € o grau da tendéncia empreendedora do
individuo. O conceito de empreendedorismo ndo pode ser entendido, apenas, como
um padrdo de comportamento e sim como um processo que envolve um conjunto
maior de fatores, o0 que se discute a seguir.

Apresenta-se uma breve idéia e resumo da evolucdo historica ocorrida em
torno dos conceitos de empreendedorismo e empreendedor, até meados do século

XX, no quadro |, abaixo:

Quadro 1 - Desenvolvimento da teoria do empreendedorismo e do termo empreendedor

Origem: francesa, significa aquele que esta entre ou estar entre.

Idade média: | participante e pessoa encarregada de projetos de produgdo em grande escala.

Século XVII: | pessoa que assumia riscos de lucro (ou prejuizo) em um contrato de valor fixo com o governo.

1725: Richard Cantillon: pessoa que assume riscos é diferente de que fornece capital.

1803: Jean Baptiste Say: lucros do empreendedor separados dos lucros de capital.

1876: Francis Walker: distinguiu entre os que forneciam fundos e recebiam juros e aqueles que obtinham lucro com
) habilidades administrativas.

1934: Joseph Schumpeter: o empreendedor € um inovador e desenvolve tecnologia que ainda néo foi testada.

1961: David McClelland: o empreendedor é alguém dindmico que corre riscos moderados.

1964: Peter Drucker: o empreendedor maximiza oportunidades.

1975: Albert Shapero: o empreendedor toma iniciativa, organiza alguns mecanismos sociais e econdmicos, e aceita
i} riscos de fracasso.

1980: Karl Vesper: o empreendedor é visto de modo diferente por economistas, psicologos, negociantes e politicos.

1983: Gifford Pinchot: o intra-empreendedor € um empreendedor que atua dentro de uma organizagao ja estabelecida.

Robert Hisrich: O empreendedorismo € o processo de criar algo diferente e com valor, dedicando o tempo e o
1985: esforgo necessarios, assumindo os riscos financeiros, psicoldgicos e sociais correspondentes e recebendo as
consequentes recompensas da satisfagdo econémica e pessoal.

Fonte: Hisrich e Peters (2004, p. 27)
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De acordo com Hisrich e Peters (2004), no final do século XIX e inicio do
século XX, ndo se distinguia empreendedores de gerentes, e aqueles eram vistos a

partir de uma perspectiva econémica:

Dito de modo breve, o empreendedor organiza e opera uma empresa para
lucro pessoal. Paga os pregos atuais pelos materiais consumidos no
negocio, pelo uso da terra, pelos servicos de pessoas que emprega e pelo
capital de que necessita. Contribui com sua prépria iniciativa, habilidade e
engenhosidade no planejamento, organizagdo e administracao da empresa.
Também assume a possibilidade de prejuizo e de lucro em consequéncia de
circunstancias imprevistas e incontrolaveis. O residuo liquido das receitas
anuais do empreendimento, apés pagamento de todos os custos, séo
retidos pelo empreendedor. (HISRICH e PETERS, 2004, p.28).

Para o referido autor, Andrew Carnegie € um dos melhores exemplos dessa
definicdo. Carnegie ndo inventou nada, mas adaptou e desenvolveu nova tecnologia
na criacdo de produtos para alcancar vitalidade econémica. Carnegie, que
descendia de uma familia escocesa pobre, fez da industria americana do ago uma
das maravilhas do mundo industrial, primeiramente por intermédio de sua infatigavel

busca por competitividade, em vez de inventividade ou criatividade.

Segundo Hisrich e Peters (2004), em meados do século XX, estabeleceu-se a

nocao de empreendedor como inovador, ou seja:

A fungdo do empreendedor é de reformar ou revolucionar o padrdo de
producdo explorando uma inveng¢do ou, de modo mais geral, um método
tecnologico ndo-experimentado, para produzir um novo bem ou um bem
antigo de maneira nova, abrindo uma nova fonte de suprimento de
materiais, ou uma nova comercializagdo para produtos, e organizando um
novo setor. (HISRICH e PETERS, 2004, p.28).

O conceito de inovacdao e novidade é uma parte integrante do
empreendedorismo nessa definicdo. De fato, a inovacao, o ato de langar algo novo,
€ uma das mais dificeis tarefas para o empreendedor. Exige ndo s6 a capacidade de
criar e conceitualizar, mas também a capacidade de entender todas as forcas em
funcionamento no ambiente. A novidade pode ser desde um novo produto e um
novo sistema de distribuicdo, até um método para desenvolver uma nova estrutura

organizacional.

Essa capacidade de inovar pode ser observada no decorrer da histéria, desde
0S egipcios, que criaram e construiram grandes piramides com blocos de pedra que
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pesavam muitas toneladas, até o modulo lunar Apolo e os raios laseres. Embora as
ferramentas tenham mudado com os avancos na ciéncia e na tecnologia, a
capacidade de inovar esta presente em todas as civilizacdes, podendo ser percebida
através do estudo de sua cultura e histéria.

2.3 EMPREENDEDORISMO NO MUNDO

Segundo Lopes (2010, p. 31), os Estados Unidos parece ter sido o primeiro
pais em que as primeiras iniciativas importantes de educacgéo e treinamento para o
empreendedorismo foram tomadas. O protétipo dessa educacdo teriam sido as
experiéncias, desde 1876, relativas a area de desenvolvimento econémico agricola
(na Suica também houve um pioneirismo desse desenvolvimento), através do que
hoje é batizado de Extensao Agricola. Esse servico foi modelo para a Small
Business Administration (SBA) e outros institutos e centros com fungdes similares.

De acordo com Dolabela (2008, p. 37), os primeiros cursos e conferéncias de
que se tem noticia tinham maior foco na pequena empresa do que no
empreendedorismo. Em 1947, a Harvard Business School criou um curso sobre
gerenciamento de pequenas empresas. Em 1953, Peter Drucker montou um curso
de empreendedorismo e inovagdo na New York University. Mas foram apenas
atividades pioneiras. Muito tempo ainda passaria até que cursos de
empreendedorismo fossem oferecidos pelas faculdades de administracdo de
empresas. Em 1948, na Suica, a Universidade de St. Gallen, ainda hoje uma das
mais reputadas no mundo, promoveu a primeira conferéncia sobre a pequena
empresa e seus problemas. O ICSB - International Council for Small Business - , a
maior associacao voltada para a pesquisa de empreendedorismo, surgiu em 1956,
durante uma conferéncia promovida pela University of Colorado sobre
desenvolvimento de pequenos negécios. O primeiro congresso internacional foi
realizado em 1973 em Toronto, Canada. O Babson College, de Boston, instituiu em
1978 a Academy of Distinguished Entrepreneurs para premiar empreendedores de
“classe mundial”’, que se tornou o prot6tipo de outros prémios, como o Entrepreneur
of the Year Award da Ernest & Young, hoje com uma verséao brasileira.

As publicacdes cientificas da area de empreendedorismo também séao
recentes: o Journal of Small Business Management, hoje érgao oficial do ICSB,
comecgou a ser editado em 1963. Estabelecendo importante tradicdo na area de
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pesquisa em empreendedorismo, o Babson College criou em 1981, através dos
pesquisadores Karl Vesper e Jack Hornaday, um dos mais importantes congressos
académicos em empreendedorismo.

Ainda, segundo o autor, o empreendedorismo esta atravessando crescimento
inesperado em todas as suas dimensdes, uma espécie de revolucao silenciosa, que
“sera para o século XXI mais do que a revolugéo industrial foi para o século XX”. Nos
EUA, o numero de universidades que oferecem cursos na area passou de 10 em
1967 para 1.064 em 1998.

No mundo todo, o numero de empresas que surgem a cada ano é crescente e
impressionante, enquanto as grandes empresas declinam. Os numeros
apresentados pelas MPMEs (micro, pequenas e médias empresas) em todo o
planeta refletem a sua importancia: alta participacao no PIB (produto interno bruto),
grande geracado de empregos, inovacao tecnoldgica. Na Russia e paises do antigo
bloco socialista, ha uma verdadeira febre de empreendedorismo em que a
experiéncia do Ocidente é intensamente procurada.

O empreendedorismo vai além de uma solugdo para o problema do
desemprego. Mesmo nos Estados Unidos da América, em periodo de pleno
emprego, 0s jovens buscam realizar seus sonhos através do negécio préprio, apesar
de todos os riscos que este representa. Eles estdo percebendo que o
desenvolvimento das habilidades empreendedoras os coloca em melhores
condi¢bes para enfrentar um mundo em constante mudanga e oferece vantagens
também aqueles que preferem disputar a corrida do emprego.

Para Dolabela (2008), a visdo de Schumpeter (1934) tornou-se predominante:
0 empreendedor como motor da economia, o agente de inovacdo e mudancas,
capaz de desencadear o crescimento econémico. Isto é muito importante, porque
significa a crenga em que as comunidades, através da atividade empreendedora,
podem ter a iniciativa de liderar e coordenar os esfor¢cos no sentido do seu préprio
crescimento econémico.

Acredita-se ser possivel alterar a curva da estagnacao econémica e social
através da inducdo de atividades inovadoras, capazes de agregar valores
econbmicos e sociais. Exemplos de todo o0 mundo mostram que cidades e regides
nao precisam se vitimar pelo passado e tradi¢gdes, podendo alterar a sua vocacéo e
atingir niveis elevados de atividade econémica e qualidade de vida.
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2.4 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

Na visdo de Hisrich e Peters (2004, p. 43), o estudo do empreendedorismo é
relevante ndo s6 porque ajuda os empreendedores a melhor atender a suas
necessidades pessoais, mas também devido a contribuicdo econdmica dos novos
empreendimentos. Mais do que aumentar a renda nacional através da criacdo de
novos empregos, o empreendedorismo atua como forga positiva no crescimento
econbmico ao servir como ligagdo entre a inovagao e o mercado. [ ... ] O estudo do
empreendedorismo e da formacdo de empreendedores potenciais sdo partes
essenciais [ ... ] para o bem-estar econdmico de um pais.

De acordo com (Dolabela 1999, p. 54), pode-se dizer que o ensino do
empreendedorismo no Brasil esta apenas comecando, mas o0s resultados ja
alcancados no ensino indicam que se esta no inicio de uma revolugéo silenciosa. O
primeiro curso de que se tem noticia na area surgiu em 1981, na escola de
administracdo de empresas da FGV - Fundagao Getulio Vargas, Sao Paulo, por
iniciativa do professor Ronald Degen e se chamava “Novos Neg6cios”. Era uma
disciplina do CEAG - Curso de Especializacdo em Administracdo para Graduados.
Em 1984, o curso foi estendido para a Graduacdo, sob o nome de “Criacdo de
Novos negoécios - Formacdo de empreendedores”. Mais tarde, o ensino de
empreendedorismo foi inserido nos cursos de graduacdo, doutorado e MBA. A
Fundacao Getulio Vargas ja produziu duas novas teses de doutorado na area e tem
uma em andamento.

Ainda segundo Dolabela (1999) A USP - Universidade de Sao Paulo,
comecou a oferecer o ensino de empreendedorismo em 1984, quando o professor
Silvio Aparecido dos Santos introduziu a disciplina Criacdo de Empresas no curso de
graduacdo em Administragdo na Faculdade de Economia, Administragdo e
Contabilidade. Em 1985, também na FEA, foi oferecida a disciplina “Criagdo de
Empresas e Empreendimentos de Base Tecnoldgica”, no programa de Pés-
Graduacao em Administracdo. Em 1992, a Universidade Federal de Santa Catarina
criou a ENE - Escola de Novos Empreendedores, que, no de correr do tempo, veio a
se constituir em um dos mais significativos centros universitarios de ensino de
empreendedorismo no Brasil, com profunda insercdo académica e envolvimento,
tanto com projetos e 6rgaos internos a UFSC, assim como com outras universidades
e organismos internacionais. Em 1992, o departamento de Informatica da
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Universidade Federal de Pernambuco criava o CESAR - Centro de Estudos e
Sistemas Avancados do Recife, com o objetivo de ser um ndcleo de aproveitamento
industrial dos resultados académicos. A experiéncia gerada no CESAR foi
importante na concepcao do projeto Softex - Genesis.

No inicio dos anos 1990, o SEBRAE - MG apoiou a criacdo do Gepe - Grupo
de Estudos da Pequena Empresa, no Departamento de Engenharia de Producao da
UFMG, com o objetivo de desenvolver estudos na area de empreendedorismo. Entre
as atividades realizadas pelo Gepe, destacou-se o oferecimento de Worksbops nos
anos de 1992 a 1994, ministrados por professores canadenses que, liderados por
Louis Jacques Filion, se transformaram em ndcleos de propagacao de seguidores na
area. Preocupando-se com uma percepc¢ao internacional do empreendedorismo, a
teoria desenvolvida por Filion, baseada em pesquisas feitas com 51
empreendedores em varios paises, se constitui no fundamento da metodologia de
ensino utilizada no Brasil.

O movimento do empreendedorismo no Brasil, segundo Dornelas (2005, p.
26), comecou a tomar forca na década de 1990, quando entidades como SEBRAE e
SOFTEX foram criadas. Antes disso, praticamente nao se falava em
empreendedorismo e em criacdo de pequenas empresas. Os ambientes politico e
econbmico do pais ndo eram propicios, € o empreendedor praticamente nao
encontrava informagdes para auxilia-lo na jornada empreendedora.

Segundo Degen (2009, p. 407), a maioria das escolas técnicas e
universidades que promovem o empreendedorismo o fazem focado exclusivamente
na tecnologia e na administracdo do negocio e isolado das outras disciplinas, como
sociologia, ciéncias comportamentais, histéria, e ciéncia ambiental. Estas disciplinas
tém muito a contribuir e ajudar os candidatos a empreendedor a desenvolverem
oportunidades de negdcio voltadas para o desenvolvimento sustentavel, a inclusao
social e a reducao da pobreza.

Nesta linha da critica ao modelo de ensino do empreendedorismo, Dolabela
(2008, p. 31) coloca que os valores do ensino ndo sinalizam para o
empreendedorismo, estando voltados, em todos os niveis, para a formacao de
profissionais que irdo buscar emprego no mercado de trabalho. Assim o emprego
assume um valor fundamental na formacdo da sociedade. Outra caracteristica
apontada pelo autor em relacéo aos cursos profissionalizantes e universitarios é da
cultura da grande empresa, ou seja, quando se fala de empresa, sdo abordados os
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temas relativos as grandes organizacdes, e ndo os caracteristicos dos pequenos
negocios.

Dando continuidade, Dolabela (2008) afirma que quando o assunto é
empreendedorismo, principalmente se ligado as micro e pequenas empresas, 0
SEBRAE € um dos 6rgaos mais conhecidos no cenario brasileiro, pois € nesta
entidade que elas recebem todo suporte de que precisam para iniciar sua empresa,
bem como consultorias para resolver pequenos problemas pontuais de seu negécio.
O histérico da entidade Softex pode ser confundido com o histérico do
empreendedorismo no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada com o intuito
de levar as empresas de software do pais ao mercado externo, por meio de varias
acoes que proporcionavam ao empresario de informatica a capacitagdo em gestao e
tecnologia.

De acordo com o estudo do Global Entrepreneurship Monitor (2010), a
atividade empreendedora vem evoluindo consideravelmente, a cada ano, segundo
dados desta pesquisa, Entre os 17 paises membros do G20 que participaram da
pesquisa em 2010, o Brasil é o que possui a maior TEA seguido pela China, com
14,4% e a Argentina com 14,2%. Nos paises do BRIC, o Brasil tem a populacédo
mais empreendedora, com 17,5% de empreendedores em estagio inicial, a China
teve 14,4%, a Russia 3,9%, enquanto a india ndo participou da pesquisa nos ultimos
dois anos. Sendo que, em 2008, a TEA da india foi de 11,5%. Entre as atividades
econbmicas escolhidas pelos empreendedores brasileiros em estagio inicial 56,9%
dos empreendimentos s&o referentes a servigos voltados ao consumidor. Entre os
21,1 milhées de empreendedores brasileiros, 10,7 milhdes pertencem ao sexo
masculino e 10,4 milhées ao feminino. Ainda de acordo com esta pesquisa, embora
a mulher brasileira seja historicamente uma das que mais empreende no mundo -
apenas em Gana as mulheres superam os homens, entre todos os 59 paises
participantes da pesquisa em 2010 - existindo um equilibrio entre homens e
mulheres, sendo os empreendedores iniciais compostos de 50,7% homens e 49,3%

mulheres.
2.5 PERFIL DO EMPREENDEDOR

No entendimento de Chiavenato (2005, p. 4), os empreendedores sao herois

populares do mundo dos negécios. Fornecem empregos, introduzem inovacoes e
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incentivam o crescimento econdmico. Ndo sdo simplesmente provedores de
mercadorias ou de servicos, mas fontes de energia que assumem riscos inerentes
em uma economia em mudanca, transformacdo e crescimento. Continuamente,
milhares de pessoas com este perfil - desde jovens adolescentes a cidaddos mais
idosos e de todas as classes sociais - inauguram novos negocios por conta propria e
agregam a lideranca dindmica que conduz ao desenvolvimento econémico e ao
progresso das nagdes. E esta forga vital que faz pulsar o coragdo da economia.

Na verdade, o empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas
acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e
capacidade de identificar oportunidades. Com este arsenal, transforma idéias em
realidade, para beneficio proprio e para beneficio da comunidade. Por ter
criatividade e um alto nivel de energia, o empreendedor demonstra imaginacao e
perseverancga, aspectos que, combinados adequadamente, o habilitam a transformar
uma idéia simples e mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado.

Aprofundando um pouco mais o estudo do espirito e perfil empreendedor,
Chiavenato (2005 apud Longenecker; Moore; Petty, 1998, p. 9-11) comenta que
caracterizar o impeto empreendedor € um tema bastante complexo, porém,

apresenta trés caracteristicas basicas que o identificam, a saber:

1) Necessidade de realizacao: as pessoas apresentam diferencas individuais
quanto a necessidade de realizacdo. Existem aquelas com pouca
necessidade de realizacdo e que se contentam com o status atual. Contudo,
as pessoas com alta necessidade de realizagdo gostam de competir com
certo padrdo de exceléncia e preferem ser pessoalmente responsaveis por
tarefas e objetivos que atribuiram a si proprias. De acordo com o autor,
McClelland (1961), um famoso psic6logo organizacional, descobriu em suas
pesquisas uma correlacdo positiva entre a necessidade de realizacdo e a
atividade empreendedora. Os empreendedores apresentam elevada
necessidade de realizacdo em relacao as pessoas da populacdo geral. A
mesma caracteristica foi encontrada em executivos que alcangam sucesso
nas organizacdes e corporagdes. O impulso para a realizacao reflete-se nas
pessoas ambiciosas que iniciam novas empresas e orientam o seu
crescimento. Em muitos casos, o impulso empreendedor torna-se evidente

desde cedo, até mesmo na infancia.
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Disposicao para assumir riscos: 0 empreendedor assume variados riscos
ao iniciar seu préprio negocio: riscos financeiros decorrentes do investimento
do proprio dinheiro e do abandono de empregos seguros e de carreiras
definidas; riscos familiares ao envolver a familia no negb6cio; riscos
psicolégicos pela possibilidade de fracassar em neg6cios arriscados.
Contudo, Chiavenato (2005 apud McClelland, 1961, p. 6) verificou que as
pessoas com alta necessidade de realizacdo também tem moderadas
propensdes para assumir riscos. Isso significa que elas preferem situacoes
arriscadas até o ponto em que podem exercer determinado controle pessoal
sobre o resultado, em contraste com situagcdées de jogo em que o resultado
depende apenas de sorte. A preferéncia pelo risco moderado reflete a
autoconfianga do empreendedor.

Autoconfianca: quem possui autoconfianca sente que pode enfrentar os
desafios que existem ao seu redor e tem dominio sobre os problemas que
enfrenta. As pesquisas mostram que os empreendedores de sucesso sdo
pessoas independentes que enxergam 0s problemas inerentes a um novo
negécio, mas acreditam em suas habilidades pessoais para superar tais
problemas. O autor salienta que existem dois tipos de crenca no sucesso.
Para ele, as pessoas que sentem que seu sucesso depende de seus préprios
esforcos e habilidades possuem um foco interno de controle. Em
contrapartida, as pessoas que sentem ter a vida controlada muito mais pela
sorte ou pelo acaso possuem um foco externo de controle. As pesquisas
revelam que os empreendedores possuem um foco interno de controle mais

elevado do que aquele que se verifica na populacdo em geral.

Segundo Dornelas (2003, p. 63-64), o empreendedor possui caracteristicas

extras, além dos atributos do administrador, e alguns atributos pessoais que
somados a caracteristicas socioldégicas e ambientais permitem a realizagdo de
inovagdes [ ... ], identificacdo de oportunidades e a diferenciacdo. Desta forma,
complementarmente as colocacées anteriores de Chiavenato (2005), Dornelas
(2003) apresenta algumas destas caracteristicas:

v Sao visionarios - tém a visdo de como sera o futuro para o negécio onde
esta envolvido e sua vida, e o mais importante, ele tém a habilidade de

implementar seus sonhos.
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v Sabem tomar decisdes - ndo se sentem inseguros, sabem tomar as
decisbes corretas na hora certa, principalmente nos momentos de
adversidade, sendo um fator-chave para o seu sucesso. Além de tomar

decisbes, implementam seus acdes rapidamente.

v Sao individuos que fazem a diferenca - 0s empreendedores
transformam algo de dificil definicdo, uma idéia abstrata, em algo concreto,
que funciona, transformando o que é possivel em realidade. Sabem
agregar valor aos servicos e produtos que ajudam a colocar no mercado.

v Sabem explorar ao maximo as oportunidades - para a maioria das
pessoas, as boas idéias sdo daqueles que as véem primeiro por sorte ou
acaso. Para os visionarios (os empreendedores), as boas idéias sao
geradas daquilo que todos conseguem ver, mas nao identificaram algo
pratico para transforma-las em oportunidade, através de dados e
informacdo. Dornelas (2003 apud Schumpeter 1949) comenta que o
empreendedor € aquele que quebra a ordem corrente e inova, criando
mercado através de uma oportunidade identificada. Complementarmente
Dornelas (2003 apud Kirzner (1973), relata que empreendedor € aquele
que cria um equilibrio, encontrando uma posicao clara e positiva em um
ambiente de caos e turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem
presente. Porém, ambos sdo enfaticos em afirmar que o empreendedor é
um eximio identificador de oportunidades, sendo um individuo curioso e
atento a informacdes, pois sabe que suas chances melhoram quando seu

conhecimento aumenta.

v Sao determinados e dinamicos - implementam suas agdes com total
comprometimento. Atropelam as adversidades, ultrapassando o0s
obstaculos, com uma vontade impar de “fazer acontecer’. Mantém-se

sempre dindmicos e cultivam certo inconformismo diante da rotina.

v/ Sao otimistas e apaixonados pelo que fazem - adoram seu trabalho,
sendo esse amor o principal combustivel que os mantém cada vez mais
animados e autodeterminados, tornando-os os melhores vendedores de

seus produtos e servigos, pois sabem, como ninguém, como fazé-lo.
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Sao dedicados - se dedicam 24 horas por dia, sete dias por semana, ao
negécio. Sao trabalhadores exemplares, encontrando energia para

continuar, mesmo quando encontram problemas pela frente.

Sao independentes e constroem destino - querem estar a frente das
mudancas e ser donos do préprio destino. Querem criar algo novo e

determinar seus préprios passos, abrir seus proprios caminhos.

Sao lideres e formadores de equipe - tém senso de lideranca incomum e
sao respeitados e adorados por seus subordinados, pois sabem valoriza-
los, estimula-los e recompensa-los, formando um time em torno de si.
Sabem que, para obter éxito e sucesso, dependem de uma equipe de
profissionais competentes. Sabem ainda recrutar as melhores cabecas

para assessora-los nos campos onde nao detém o melhor conhecimento.

Sao bem relacionados (networking) - sabem construir uma rede de
contatos que os auxiliam nos ambientes interno e externo da empresa,

junto a clientes, fornecedores e entidades de classe.

Sao organizados - sabem obter e alocar os recursos materiais, humanos,
tecnolégicos e financeiros, de forma racional, procurando o melhor

desempenho para o negdcio.

Planejam, planejam, planejam - os empreendedores de sucesso
planejam cada passo de suas atividades no negécio em que estdo
envolvidos, desde o primeiro rascunho do plano de negdécios, até a
apresentacdo do plano a superiores, definicAio das estratégias de
marketing para novos produtos/servicos, etc., sempre tendo como base a

forte assimilacdo da visdo da sua corporacao ou da qual trabalham.

Possuem conhecimento - sdo sedentos pelo saber e aprendem
continuamente, pois sabem que, quanto maior o dominio sobre um ramo
de negocio, maior € sua chance de éxito. Esse conhecimento pode vir da
experiéncia pratica, de informagdes obtidas em publicacoes
especializadas, de cursos ou mesmo de conselhos de pessoas que ja
passaram por posicdes similares na empresa, fora dela, em outras

empresas, etc.
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v Assumem riscos calculados - talvez seja essa a caracteristica mais
conhecida dos empreendedores. Mas o verdadeiro empreendedor é
aquele que assume riscos calculados e sabe gerenciar o risco, avaliando
as reais chances de sucesso. Assumir riscos tem relacdo com desafios. E,
para o empreendedor, quanto maior o desafio, mais estimulante sera a

jornada empreendedora.

v' Criam valor para a sociedade - os empreendedores utilizam seu capital
intelectual para criar valor para a sociedade, através da geracdo de
emprego, dinamizando a economia e inovando, sempre usando sua

criatividade em busca de solugdes para melhorar a vida das pessoas.

Considerando a idéia de que empreendedor nao necessariamente é aquele
que abre um novo negdécio ou cria algo novo, na condicdo de dono do negécio,
Dolabela (2008, p. 32), trata da figura do intra-empreendedor, afinal, na era
industrial, cuja énfase € a otimizacdo do desempenho da produgcdo, o elemento
principal é o especialista, alguém que domina os conhecimentos da area em que
atua, ou seja, esta a par dos avancos feitos até o passado mais recente. Na era do
conhecimento um novo elemento passa a ser o centro da competitividade: a
capacidade de inovar. Isto faz com que o profissional dos novos tempos, além do
dominar os conhecimentos do estado-da-arte, dever ser especialista no que existe,
ou seja, deve ser capaz de conceber um novo futuro e de transforma-lo em
realidade.

Exige-se hoje, mesmo para aqueles que vao ser empregados, um alto grau de
empreendedorismo. As empresas de base tecnoldgica precisam de colaboradores
que, além de dominarem a tecnologia, conhegcam o negdcio, saibam auscultar os
clientes, atender as suas necessidades e, principalmente, introduzir inovacoes.

Visando estabelecer um comparativo entre os seguintes agentes: gerente,
empreendedor e intra-empreendedor; Dolabela (2008, p. 33) apresenta em sua obra,

0 quadro 2, a seguir, para analise:
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Quadro 2 - Agentes na empresa inovadora

ltem Gerente Empreendedor Intra-empreendedor

Motivado pela liberdade
de acéo e pelo acesso
aos recursos
organizacionais.
Automotivado mas
sensivel as recompensas
organizacionais.

Motivado pela liberdade de

Motivacao Motivado pelo poder. acéio, automotivado.

Delega sua autoridade. O

P Arregaga as mangas. Pode delegar, mas
. trabalho de escritério A
Atividades . Colabora no trabalho dos coloca a mao na massa
mobiliza todas as suas L.
outros. quando necessario.

energias.

Tem mais faro para os

Usualmente graduado em negécios que habilidades Parecido com o
Competéncias Administracio. Possui gerenciais ou politicas. empreendedor, mas
habilidades olliticas Conhece o0 negdcio, o setor utiliza certa habilidade
P ’ em que atua; voltado para politica.

oportunidades.

Tudo o que acontece
dentro e fora das
empresas. Compreende
as necessidades do
mercado.

Principalmente o que se
passa fora da empresa: o
mercado, a dindmica do
negécio.

Sobretudo os
Centro de interesse acontecimentos internos a
empresa.

Dissimula os projetos de
risco para ndo macular a
imagem de qualidade de
sua empresa ou unidade.

Considera que o erro e 0
fracasso sdo ocasides para
aprender alguma coisa.

Esforga-se para evitar os
erros e as surpresas.

O erro e o fracasso

Mestre na arte de

Aprova as decisbes dos Segue a propria visdao. Toma | convencer os outros da
Decisdes seus superiores. Certifica-se suas pr'éprias Ejecisbes e boa fgn_dameptagéo da

do que eles querem antes privilegia a agdo em relagéo a | sua visdo. Orientado para

de agir. discussao. a acao, mas pronto para

0 COMpPromisso.

Vé a burocracia com Se o sistema ndo o satisfaz, | Acomoda-se ao sistema
Atitude frente ao sistema | satisfacéo; ela protege seu | ele o rejeita para construir o | ou o leva ao curto-circuito

status e poder. seu. sem o abandonar.

As transagdes sociais se
processam dentro do
respeito as pressoes
hierarquicas.

As transagoes e a
negociagao sao seus
principais modos de relagao.

Funciona tendo a hierarquia

Relag6es com os outros S
como principio basico.

Fonte: Falabela (2008, p. 33)

Certamente as diversas caracteristicas apresentadas pelos autores citados
neste capitulo, sdo fundamentais para que qualquer candidato a empreendedor
possa ser vitorioso. Cabera a cada um, avaliar o seu perfil e descobrir se realmente
possui todas ou boa parte delas, afinal, empreendedorismo ndo pode e nao deve ser
uma aventura, pois uma das caracteristicas citadas € a de correr risco, porém, de
maneira calculada para que nao ocorram eventos indesejados.

Com base nos estudos deste capitulo, conclui-se que o empreendedorismo
ideal ndo é aquele que nasce de uma necessidade pessoal do empreendedor, como
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por exemplo, situacdes de desemprego, mas sim, aquele oriundo da sua descoberta
e/ou identificagdo de reais oportunidades de negdcio. Um indicador positivo de que o
empreendedorismo por oportunidade vem crescendo esta contido na pesquisa
realizada em 2010 pela Global Entrepreneurship Monitor (2010), qual a constatou
que no Brasil, desde o ano de 2003 os empreendedores por oportunidade séo
maioria, sendo que a relacdo oportunidade X necessidade tem sido superior a 1,4
desde o0 ano de 2007. Em 2010 o Brasil novamente superou a razdo de dois
empreendedores por oportunidade para cada empreendedor por necessidade, o que
ja havia ocorrido em 2008. Desta forma, em 2010, para cada empreendedor por

necessidade havia outros 2,1 que empreenderam por oportunidade.



3 PLANO DE NEGOCIO

Neste capitulo, sera abordado o plano de negécio, assim chamado por
derivar-se da traducéo e do modelo americano business plan, o qual de acordo com
Nagakawa (2011, p. 39), apesar da notoriedade recente no Brasil, o plano de
negécio tradicional ganhou destaque nos Estados Unidos da América, ainda na
década de 1960, quando o assunto planejamento estratégico tornou-se
imprescindivel para as empresas norte-americanas. Nagakawa (2011 apud
Thompson 1962) destaca que as empresas passaram a utilizar o planejamento
estratégico na década de 1960 como uma ferramenta gerencial de resolucéo
sistematica de problemas organizacionais. Até entao, os problemas era enfrentados
na base da tentativa e erro. Com a adocdo do planejamento estratégico, as
empresas passaram a ser administradas como organismos sistémicos, nos quais
seus objetivos, orcamentos, estratégias e programas precisariam ser integrados em
um documento abrangente. Nagakawa (2011 apud Mitzenberg 1994) explica que,
inicialmente, este documento era conhecido como plano mestre ou sistema de
planos.

Segundo Arantes (2011, p. 53), no Brasil, pode-se dizer que a elaborag¢ao do
Plano de Negocios comecou a ser mais comumente utilizada com o processo de
globalizagdo da economia, que ocorreu de forma mais perceptivel com a abertura
desta, fato este sentido a partir da década de 1990.

Dessa forma, as empresas ficaram mais abertas a competitividade promovida
pela internacionalizacdo dos mercados e foram tendo que se adaptar e atualizar
para se manterem no mercado. O plano de negdcios, que entdo era uma pratica
mais popular entre as grandes corporac¢des, comecou a fazer parte do cotidiano das
pequenas empresas que, agora, necessitavam de ferramentas para mostrar seus
empreendimentos e expandi-los ou entdo de ferramentas para criar novas empresas.
As agéncias de fomento e as instituicbes financeiras comecaram a exigir que as
idéias, os célculos e as previsdes do negocio estivessem detalhadas, para sentirem
a firmeza e seriedade do neg6cio. Dessa forma, iniciou-se o processo de
desenvolvimento dos planos de negdcio.

O plano de negécios no Brasil teve aderéncia inicialmente, a partir de um
segmento especifico da economia, conforme aponta Dornelas (2005):



42

No Brasil, foi justamente o setor de software que comegou a popularizar o
uso do plano de negécios com os empreendedores brasileiros, por meio do
Programa Softex, de incentivo a exportacdo de software nacional, criado no
inicio da década de 1990. E explosao da internet, no final do ano de 1999 e
inicio de 2000, e o Programa Brasil Empreendedor, do Governo Federal,
propiciaram a disseminagado do termo plano de negécios em todo o pais.
Todavia, destacou-se apenas a sua utilidade como documento
indispenséavel ao empreendedor em busca de recursos financeiros para o
empreendimento. O plano de negécios é muito mais que isso, podendo ser
considerado uma ferramenta de gestdo com mudltiplas aplicagoes.
(DORNELAS, 2005, p. 93).

Para Hisrich e Peters (2004, p. 208), o plano de negécio, embora seja
freqUientemente criticado por ser “um sonho de gléria”, € seguramente o documento
mais importante para o empreendedor no estagio inicial. Segundo ele, é muito
provavel que potenciais investidores ndo pensem em investir em um novo
empreendimento enquanto o plano de negécio ndo estiver completado. Além disso,
ele ajuda a sustentar, no empreendedor, a perspectiva do que necessita ser
realizado.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 128), para ser bem-sucedido, o
empreendedor precisa planejar o seu negocio. Improvisar jamais. Saltar no escuro
nao é exatamente uma boa pedida. Planejar significa estudar antecipadamente a
acao que sera realizada ou colocada em pratica e quais os objetivos que se
pretende alcancar. Se o futuro vai chegar - e ele chega de qualguer maneira -, por
que deixar que ele surja sem que se esteja devidamente preparado para enfrenta-lo,
a ponto de se improvisar solugdes repentinas e apresadas, que nem sempre Sao as
melhores ou mais adequadas a nova situacao?

Seguindo esta linha de pensamento, Dornelas (2005, p. 93) comenta que o
plano de negécios ¢é parte fundamental do processo empreendedor.
Empreendedores precisam saber planejar suas ag¢des e delinear as estratégias da
empresa a ser criada ou em crescimento. A principal utilizacao do plano de negocios
€ a prover uma ferramenta de gestao para o planejamento e desenvolvimento inicial
de uma start-up. No entanto, o plano de negécios tem atingido notoriedade como
instrumento de captagao de recursos financeiros junto a capitalistas de risco e angel
investors, principalmente no tocante as empresas de tecnologia e com propostas
inovadoras.

Percebe-se que o plano de negbcios possui papel importante na vida dos

empreendedores, bem como das ja existentes ou futuras empresas, traduzindo-se
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numa ferramenta de gestdo empresarial. Isto ficard mais claro, no decorrer deste
capitulo, através de um melhor entendimento do conceito, importancia, tipos e

estruturas do plano de negécios.
3.1 CONCEITO

Analisando a literatura existente acerca de plano de negodcios, é possivel
encontrar diversos conceitos sobre o referido tema, dos quais serdo apresentados
alguns destes, como é o caso daquele defendido por Filion e Dolabela (2000), os
quais afirmam que o plano de negdcio é, antes de tudo, um processo de avaliacao
de uma determinada idéia no qual o empreendedor realiza o planejamento detalhado
da empresa. Ao prepara-lo, ele tera elementos para decidir se deve ou nao abrir a
empresa que imaginou, lancar um novo produto que concebeu, proceder a uma
expansao, etc. A rigor, qualquer atividade empresarial, por mais simples que seja,
deve se fundamentar em um plano de negécio.

No entendimento de Hisrich e Peters (2004, p. 210), conceitua-se plano de

negécios como sendo:

Um documento preparado pelo empreendedor em que sao descritos todos
os elementos externos e internos relevantes envolvidos no inicio de um
novo empreendimento. E com freqliéncia uma integracdo de planos
funcionais como os de marketing, finangas, producao e recursos humanos.
[ ... ] aborda a integracdo e coordenacdo de objetivos e estratégias
empresariais eficientes quando o empreendimento abarca uma variedade
de produtos e servigos. Também aborda as tomadas de decisées de curto e
longo prazo para os trés primeiros anos de operacao. Deste modo, o plano
de negocio - ou, como as vezes é chamado, o plano de jogo ou “mapa da
estrada” - responde as questdes: onde estou agora? Para onde estou indo?
Como chegarei 14?7 Investidores, fornecedores e até mesmo clientes em
potencial solicitarao ou exigirdo um plano de negécio. (HISRICH e PETERS,
2004, p. 210).

Para Chiavenato (2005, p. 128), o plano de negécio - business plan - é um
conjunto de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento, que define suas
principais caracteristicas e condicdes para proporcionar uma analise da sua
viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantagdo. E uma
espécie de plano de viabilizacdo de uma idéia, um pequeno check list para nao

deixar passar nada despercebido.
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De acordo com Dornelas (2005, p. 98), o plano de negécios € um documento
usado para descrever um empreendimento e 0 modelo de negdcios que sustenta a
empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e
autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de
negécios. As secdes que compdéem um plano de negécios geralmente sao
padronizadas para facilitar o entendimento. Cada uma das secdes do plano tem um
propésito especifico.

Segundo Degen (2009, p. 208), plano de negécio € a descricao, em
determinado documento, da oportunidade de negécio que o candidato a
empreendedor pretende desenvolver, como a descri¢do do conceito do negdécio, dos
atributos de valor da oferta, dos riscos, da forma como administrar esses riscos, do
potencial de lucro e crescimento do negécio, da estratégia competitiva, bem como o
plano de marketing e vendas, o plano de operagédo, plano financeiro do novo
negocio, projecdo do fluxo de caixa, calculo da remuneracdo esperada, além da
avaliacao dos riscos e planos para supera-los.

Na visdao de Wildauer (2010, p. 37), o plano de neg6cio pode ser resumido
como sendo um documento no qual o empreendedor demonstra, em linguagem
formal e objetiva, o negdcio que quer conceber e mostrar para seus parceiros, sécios
e futuros investidores, passando a estes a visdo, a missdo e os objetivos do
empreendimento, o plano operacional, o plano de marketing, o plano financeiro, e o
plano juridico, de modo a facilitar seu entendimento e a sua aceitagéo por parte dos
interessados.

Desta forma, é possivel perceber que de modo geral os autores defendem
que o plano de neg6cios € uma ferramenta, processo, ou documento que possuem
ou sdo formados por um conjunto de dados e informagdes referente ao intento do
empreendedor, através do qual ele podera de maneira estruturada, avaliar e
apresentar a viabilidade econ6mico-financeira e/ou possivel éxito do
empreendimento que esta pretendendo, bem como, que por vezes ele é utilizado
para obtencao de linhas de crédito e financiamento de projetos, porém, sendo esta

ultima uma atribuicdo secundaria.
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3.1.1 Importancia do plano de negodcio

Em relacdo a sua importancia, Wildauer (2010, p. 47) destaca que o plano de
negécios ajuda a esclarecer a concepcao de negécio, [ ... ] e também negociar e
obter recursos com investidores, soOcios, parceiros, bancos, bem como com
fornecedores, clientes e incubadoras. Sendo ainda importante para o empreendedor
focar a idéia do empreendimento sob o ponto de vista de um estudo de viabilidade.
Nele esta contido o propoésito e a razao de ser da empresa, a relacao das estratégias
e acdes operacionais, de mercado e financeiros a serem adotadas, servindo de base
para a tomada de decisao.

Hisrich e Peters (2004, p. 212) destacam que o plano de negécios é valioso
para o empreendedor, para potenciais investidores e até para os novos funcionarios,
que estdo tentando se familiarizar com o empreendimento, suas metas e objetivos.
O plano de negécios na sua visao é importante para estas pessoas por que:

e Ajuda a determinar a viabilidade do empreendimento em um mercado
especifico;

e Fornece orientacdo ao empreendedor na organizacdo de suas
atividades de planejamento;

e Serve como instrumento importante para auxiliar na obtengdo de
financiamento.

Segundo Holm (2011), um dos motivos de faléncia da maioria das empresas é
a falta de planejamento adequado, durante as fases de inicio e expansao.

O Plano de negécio é um projeto indispensavel para definir os rumos atuais e
futuros do novo empreendimento, segundo Chiavenato (2005, p. 136), as utilidades
do plano de negécio sdo muitas, sendo as principais:

e Cobre todos 0s aspectos internos e externos do negécio;

e Abrange todos os aspectos atuais e futuros do negécio; funciona com uma

visdo integrada e sistematizada do negécio;

e Serve como um guia abrangente para a conducao do negocio;

e Informa o mercado (principalmente investidores, bancos e financeiras) a

respeito do negécio;

e Divulga aos parceiros internos e externos as caracteristicas do negécio;

e Funciona como um meio de avaliacdo dos desdobramentos do negdcio.
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Na verdade, o plano de negdcio permite melhores condi¢cdes para planejar,
organizar, dirigir, avaliar e controlar o negécio. Em outras palavras, ele serve para
retratar o inicio, o meio e o fim de um empreendimento.

Para se ter uma idéia da importancia do plano de negdcios, Dornelas (2005,
p. 94) menciona que uma pesquisa realizada pelo SEBRAE-SP com empresas
brasileiras criadas no periodo de 1997 a 2001 e que foi divulgada no final de 2003,
revela que os fatores de mortalidade das empresas nacionais ndo sao muito
diferentes de outras partes do mundo. A falta de planejamento aparece em primeiro
lugar como a principal causa para o insucesso, seguida de deficiéncias de gestao
(gerenciamento do fluxo de caixa, vendas, comercializacdo, desenvolvimento de
produto, etc), politicas de apoio insuficientes, conjuntura econbmica e fatores
pessoais (problemas de saude, criminalidade e sucessao). Nota-se que apesar dos
fatores externos ao negécio serem criticos, como € o caso das politicas de apoio, as
duas principais causas de faléncia também se resumem ao planejamento e a correta
gestao do negdcio.

Complementarmente ao exposto acima, Salim et al. (2004) enfatiza que para
quem pretende iniciar um novo empreendimento, € essencial esgotar ao maximo o
entendimento sobre a oportunidade que se apresenta. Com isto, evita-se que muitos
negocios sejam iniciados com chances irreais de sucesso.

Uma oportunidade de negb6cio é formada pela confluéncia entre uma
demanda de mercado identificada e os atributos do empreendedor em reunir as
competéncias necessarias para explorar de maneira distinta a oportunidade.

Identificar e avaliar estruturadamente esta oportunidade € o ponto de partida e
precondicdo para a definicdo dos caminhos que se pretende seguir para dar uma
forma real ao negdcio. Neste sentido o plano de negdcios é fundamental e possui
importante papel, porém, é necessario identificar o melhor tipo ou 0 mais apropriado

a cada situacao e/ou negécio.

3.1.2 Tipos de planos de negodcio

Segundo Dornelas (2003, p. 105), o tamanho ideal de um plano de negdcios é
uma questdo muito discutida. Para ele, ndo existe um tamanho ideal ou quantidade
exata de paginas. O que se recomenda € escrever o plano de negécios de acordo
com as necessidades do publico alvo. Porém, é sabido que no mundo corporativo
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tempo € algo escasso. Por isso, objetividade é essencial. O importante é que o plano
seja completo e o mais compacto possivel, de forma a ndo perder sua esséncia e
comprometer o entendimento. Em relacao aos tipos de planos de negécios, em sua
obra, exemplificativamente o autor apresenta alguns tipos e tamanhos sugeridos, a
saber:

¢ Plano de negdcios completo: utilizado quanto se pretende implementar
um negécio totalmente novo, que sera originado de algum projeto de
sucesso da empresa. Desta forma se faz necessario apresentar uma visao
completa e detalhada do novo negdcio. Pode variar de 20 a 40 paginas,
mais material anexo.

e Plano de negocios resumido: utilizado quando se necessita apresentar
algumas informacdes resumidas aos superiores/diretoria corporativa, por
exemplo, com o objetivo de chamar sua atengao para que requisitem um
plano de negdcios completo. Deve mostrar os objetivos macros do projeto,
a oportunidade, investimentos necessarios, mercado-alvo e retorno sobre
o investimento, e devera focar as informacdes especificas requisitadas.
Geralmente varia de 10 a 15 péaginas.

e Plano de negodcios operacional: é muito importante para ser utilizado
internamente pelos envolvidos diretamente com o projeto/negécio. E
excelente para alinhar os esforcos internos em direcdo aos objetivos
estratégicos da organizacdo. Seu tamanho pode ser varidvel e depende
das necessidades especificas de cada projeto e da empresa, em termos
de divulgacao junto aos funcionarios.

O formato e os recursos utilizados na elaboracdo do plano de negécios
também podem interferir no seu tamanho. E muito comum que as pessoas recorram
a utilizacdo de pacotes de software que auxiliem na elaboracdao de plano de
negécios, com formatos predefinidos, e que resulte em planos padrdes, sem muita
possibilidade de modificagao da estrutura utilizada no software.

Abordando uma visdo ampliada e completa em relacdo aos aspectos-chave,
Chiavenato (2005, p. 75), informa que o plano de negécios deve ser do tipo e
tamanho necessario a previamente responder perguntas fundamentais, tais como:

1. O que produzir? Qual é o produto/servico que a empresa devera servir ou

prestar? Quais sao os atrativos que poderao diferenciar o produto/servico
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diante da concorréncia? Como diferenciar as atividades da empresa em
relacao a concorréncia?

Para quem? Quem sera o cliente? Qual é o perfil do cliente a ser
abordado, em se tratando de faixa etaria, sexo, renda, profissdo, estilo de
vida, classe social, etc.? Como chegar ao cliente? O que tem valor para o
cliente, isto é, como criar valor para o cliente e superar suas expectativas?
Por qué? Qual o motivo do investimento em tal negécio? O negécio é
novo? Supre alguma caréncia de mercado ou deficiéncia dos
concorrentes? Traz alguma inovacdo tecnoldgica? Aproveita alguma
brecha de mercado ou responde apenas a uma necessidade de
independéncia financeira do empreendedor?

Com quem? Quem serdo os soécios? Eles sdao escolhidos quanto a
disponibilidade de capital ou quanto a contribuicdo com novas idéias ou
técnicas? Sera ainda por afinidade pessoal ou familiar?

Por quem? Qual sera a equipe necessaria para tocar o negécio? Essa
equipe sera formada por familiares, parentes ou talentos buscados no
mercado? Deveréo ser treinados? Deverdo ser profissionais qualificados?
Como essa equipe devera ser avaliada e assalariada?

Como? Qual sera a forma de produzir ou vender? Sera producao prépria
ou por intermédio de terceiros? A empresa fara vendas diretas ou por meio
de representacao? Qual serd a tecnologia aplicada na producdo e na
venda?

Onde? Qual serd a localizacdo do negb6cio? Qual serd o espaco
necessario? Ha facilidade de acesso? Espaco préprio ou alugado? Qual é
a relacao de custos/beneficios envolvida? Proximidade de transporte ou
trafego de veiculos (metrd, 6nibus, estacionamento)? Sera fisico ou
virtual?

Quando? Quando sera o inicio da operacao? Proximo a algum evento
importante? Ha regularidade ou sazonalidade no comportamento do
mercado?

Quanto? Qual é a quantidade a ser produzida e/ou vendida? Qual é a
capacidade de producao definida por maquinario e mao-de-obra? Qual é o

volume de vendas necessario ou possivel?
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10.Por quanto? Qual sera o preco do produto/servico cobrado? Qual é o
preco que o mercado pode suportar? Qual € o preco da concorréncia?
Qual é a valorizacao por parte do cliente? Qual € o pre¢co promocional
para conquistar clientes inicialmente?

Num enfoque mais direcionado ao contexto do micro e pequeno empresario,
Dornelas (2005, p. 98) comenta que um plano de negdécios para uma pequena
empresa pode ser menor que o de uma grande organizacdo, nao ultrapassando
talvez 10 a 15 paginas. Muitas se¢des poderdao ser mais curtas que outras e até ser
menor que uma Unica pagina de papel. Mas para chegar ao formato final,
geralmente sao feitas muitas versdes e revisdes do plano até que esteja adequado
ao publico alvo. Dornelas (2005 apud Bangs, 1998) ressalta que os aspectos-chave
que sempre devem ser focados em qualquer plano de negécios sdo os seguintes:
Em que negdcio vocé esta? O que vocé (realmente) vende? Qual é o seu mercado-
alvo?.

Visando identificar o0 modelo e estrutura ideal para atendimento aos objetivos
do presente trabalho, no préximo tépico deste capitulo, sera aprofundado o estudo

em relagéo a este assunto.

3.2 MODELOS E ESTRUTURA DE PLANOS DE NEGOCIO

Com base na pesquisa bibliografica realizada, percebe-se que de maneira
geral a literatura especializada apresenta modelos e estrutura de planos de negécio
similares entre si, com algumas pequenas variacdes, devido aos objetivos, porte e
tipos de negdcios.

Desta forma, adiante serdo apresentados alguns destes modelos, para que
por ocasido do estudo de caso, opte-se por aquele mais adequado ao estudo
proposto.

De maneira comentada, passo a passo, Dornelas (2005, p. 100), apresenta o
seguinte modelo de plano de negécios:

1. Capa. A capa, apesar de nao parecer, € uma das partes mais importantes do
plano de negdcios, pois € a primeira parte que é visualizada por quem |é o plano de
negécios, devendo, portanto, ser feita de maneira limpa e com as informacdes

necessarias e pertinentes.
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2. Sumario. O sumario deve conter o titulo de cada sec¢ao do plano de negbcios e a
pagina respectiva onde se encontra, bem como os principais assuntos relacionados
em cada secao. Isto facilita ao leitor do plano de negdcios encontrar rapidamente o
que lhe interessa. Qualquer editor de textos permite a confeccao automatica de
sumarios e tabelas de conteudo bastante apresentaveis.

3. Sumario Executivo. O Sumario Executivo é a principal secdo do plano de
negocios. O Sumario Executivo fara o leitor decidir se continuard ou nao a ler o
plano de negdcios. Portanto, deve ser escrito com muita atengao e revisado varias
vezes, além de conter uma sintese das principais informacdes que constam no plano
de negocios. Deve ainda ser dirigido ao publico alvo do plano de negdcios e
explicitar qual o objetivo do plano de neg6cios em relacao ao leitor (por exemplo,
requisicdo de financiamento junto a bancos, capital de risco, apresentacdo da
empresa para potenciais parceiros ou clientes, etc). O Sumario Executivo deve ser a
ultima secdo a ser escrita, pois depende de todas as outras secbes do plano para
ser elaborada.

4. Analise Estratégica. Nessa secao sao definidos os rumos da empresa, sua visao
e missdo, sua situagao atual, as potencialidades e ameacas externas, suas forcas e
fraquezas, seus objetivos e metas de negdcio. Esta secao € na verdade a base para
o desenvolvimento e a implantacao das demais a¢des descritas no plano.

5. Descricao da empresa. Nessa secao deve-se descrever a empresa, seu
histérico, crescimento, faturamento dos Ultimos anos, sua razao social, impostos,
estrutura organizacional e legal, localizacao, parcerias, certificacées de qualidade,
servicos terceirizados, etc.

6. Produtos e servicos. Essa secao do plano de negécios € destinada aos produtos
e servicos da empresa: como sdo produzidos, quais os recursos utilizados, o ciclo de
vida, os fatores tecnol6gicos envolvidos, o processo de pesquisa e desenvolvimento,
0s principais clientes atuais, se a empresa detém marca e/ou patente de algum
produto, etc. Nessa secao pode ser incluida, quando esta informacao encontra-se
disponivel, uma visdo do nivel de satisfacao dos clientes com os produtos e servigos
da empresa. Esse feedback é bastante importante, porque costuma oferecer nao
apenas uma visao do nivel de qualidade percebida nos produtos e servigos, mas
também guiar os futuros investimentos da empresa em novos desenvolvimentos e

processos de producao.
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7. Plano Operacional. Essa secao deve apresentar as acdes que a empresa esta
planejando em seu sistema produtivo e o processo de producdo, indicando o
impacto que essas acdes terdo em seus parametros de avaliacdo de producao.
Deve conter informagdes operacionais atuais e previstas de fatores como: lead time
do produto ou servico, percentual de entregas a tempo (on time delivery),
rotatividade do inventario, indice de refugo, lead time de desenvolvimento de produto
Ou servigo, etc.

8. Plano de Recursos Humanos. Aqui devem ser apresentados os planos de
desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa. Essas informacdes estdo
diretamente relacionadas com a capacidade de crescimento da empresa,
especialmente quando esta atua em um mercado onde a detencado de tecnologia é
considerada um fator estratégico de competitividade. Devem ser indicadas as metas
de treinamento associadas as acdes do Plano Operacional, as metas de treinamento
estratégico, de longo prazo e nao associadas diretamente as acdes. Aqui também
devem ser apresentados o nivel educacional e a experiéncia dos executivos,
gerentes e funcionarios operacionais, indicando-se os esforcos da empresa na
formacao de seu pessoal.

9. Analise de Mercado. Na secao de Anadlise de Mercado, o autor do plano de
negécios deve mostrar que 0s executivos da empresa conhecem muito bem o
mercado consumidor do seu produto/servico (por meio de pesquisas de mercado):
como esta segmentado, o crescimento desse mercado, as caracteristicas do
consumidor e sua localizacdo, se ha sazonalidade e como agir nesse caso, analise
da concorréncia, sua participacdo de mercado e a dos principais concorrentes, etc.
10. Estratégia de Marketing. Deve-se mostrar como a empresa pretende vender
seu produto/servico e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e
aumentar a demanda. Deve abordar seus métodos de comercializacao, diferenciais
do produto/servigo para o cliente, politica de precos, principais clientes, canais de
distribuicdo e estratégias de promogao/comunicacdo e publicidade, bem como
projecdes de vendas.

11. Plano Financeiro. A secdo de financas deve apresentar em numeros todas as
aclOes planejadas para a empresa e as comprovacoes, por meio de projecoes futuras
(quanto necessita de capital, quando e com que propésito) de sucesso do negdcio.
Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de, pelo menos, trés

anos; balanco patrimonial; analise do ponto de equilibrio; necessidades de
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investimento; demonstrativos de resultados; analise de indicadores financeiros do
negécio, como faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o
investimento inicial (payback), taxa interna de retorno (TIR) etc.
12. Anexos. Esta secdo deve conter informacdes adicionais julgadas relevantes
para o melhor entendimento do plano de negécios. Por isso, ndo tem um limite de
paginas ou exigéncias a serem seguidas. A Unica informagdo que ndo se pode
esquecer de incluir € a relagdo dos curriculum vitae dos sécios e dirigentes da
empresa. Pode-se anexar ainda, informacdes como fotos de produtos, plantas da
localizagdo, roteiros e resultados completos das pesquisas de mercado que foram
realizadas, material de divulgacao do negécio, folders, catalogos, estatutos, contrato
social da empresa, planilhas financeiras detalhadas, etc.
De modo semelhante, Pavani et al. (2000), apresenta o seguinte modelo de
business plan:
1. Resumo executivo
2. Visdo e missdo da empresa
3. Descricao geral da empresa
4. Analise estratégica
5. Plano de marketing
6. Plano Financeiro
Na obra de Hisrich e Peters (2004, p. 218), 0s mesmos sugerem 0 seguinte
modelo e estrutura de plano de negdcios:
| - Pagina introdutéria
A. Nome e endereco da empresa
B. Nomes e enderecos dos diretores
C. Natureza do negdcio
D. Declaragéo do financiamento necessério
E. Declaracao do carater confidencial do relatério
Il - Resumo Executivo
[l - Andlise industrial
A. Perspectiva e tendéncias futuras
B. Analise dos concorrentes
C. Segmentacao de mercado
D. Previses do setor
IV - Descricao do empreendimento



A. Produto (s)
B. Servigo (s)
C. Dimensao do negécio
D. Equipamento pessoal do escritdrio
E. Histérico dos empreendedores
V - Plano de Producgao
A. Processo de fabricacédo (quantia subcontratada)
B. Planta fisica
C. Maquinario e equipamento
D. Nomes de fornecedores de matérias-prima
VI - Plano de Marketing
A. Precos
B. Distribuicao
C. Promocéo
D. Previsbes dos produtos
E. Controles
VIl - Plano Organizacional
A. Forma de propriedade
B. Identificacao de sd6cios e principais acionistas
C. Autoridade dos diretores
D. Histérico da equipe administrativa
E. Funcdes e responsabilidades dos membros da organizacao
VIII - Avaliag&o de riscos
A. Avaliacao dos pontos fracos do negocio
B. Novas tecnologias
C. Planos contingentes
IX - Plano Financeiro
A. Demonstrativo de resultados pro forma
B. Projecdes de fluxo de caixa
C. Balango patrimonial pro forma
D. Andlise do ponto de equilibrio
E. Origens e aplicacao dos recursos
X - Apéndice
A. Cartas
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B. Dados de pesquisa de mercado

C. Leasings ou contratos

D. Listas de precos de fornecedores
Ja Chiavenato (2005, p. 132) apresenta um modelo de plano de negécios

composto por sete partes basicas, envolvendo um sumario executivo, uma anadlise
completa e detalhada do setor em que a empresa vai operar € um resumo sobre as
caracteristicas do negécio com as simulagdes financeiras e o plano estratégico e
operacional do negécio, apontando as seguintes observacoes para cada uma destas
etapas:

1. Sumario executivo:

e Texto de um paragrafo sobre a natureza do negb6cio e os aspectos mais
importantes do empreendimento; inclui misséo e visdo do negdcio;

e Texto de um paragrafo sobre as necessidades que a empresa vai atender no
mercado, inclui o papel do empreendimento em relacdo a responsabilidade
social;

e Resumo das caracteristicas do mercado em que a empresa vai operar;
mostra como o mercado esta se comportando em relacdo ao produto/servico
a ser oferecido;

e Breve relatdrio sobre os socios do empreendimento;

e Breve relatério sobre os recursos financeiros necessarios.

2. Analise completa e detalhada do setor:

e Principais caracteristicas do setor; inclui as variaveis econ6micas, sociais,
demograficas e politicas que influenciam o mercado;

e Oportunidades encontradas no mercado;

e |dentificacdo dos fornecedores de entradas (matérias-primas, dinheiro e
crédito, tecnologia, mao-de-obra etc.).

3. Natureza juridica e estrutura organizacional da empresa:

e Curriculo dos so6cios do empreendimento que contenha a formagédo e as
competéncias pessoais de cada um;

e Funcionarios necessarios para o empreendimento que contenha o perfil
profissional e técnico de cada um.

4. Simulagéo de relatorios financeiros:

e Balanco de abertura da empresa;
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e Previsdo de receitas, fluxo de caixa e balanco para o periodo coberto pelo
planejamento.

5. Plano estratégico:

e Definicdo da missédo e da visdao da empresa;

¢ Definicdo do negécio;

e Estabelecimento dos objetivos especificos da empresa;

e Definicdo da estratégia da empresa;

e Declaracdo de premissas do planejamento;

e Estabelecimento dos objetivos estratégicos de longo prazo.
6. Plano operacional:

e Previsdo de vendas;

e Planejamento de despesas gerais;

e Previsado do lucro operacional;

e Previsdo do fluxo de caixa e balancete;

e Balanco patrimonial simulado;

e Previsado de indices operacionais e financeiros.
7. Apéndices:

e Contatos pertinentes;

e Informagdes técnicas.

Diante do exposto neste capitulo, € possivel entender o que € um plano de
negécios, saber dos tipos, alguns modelos e estruturas existentes, bem como,
compreender qual a sua importancia para o sucesso do empreendimento.

Portanto, a escolha do modelo ideal e a sua realizacdo de maneira
estruturada e fundamentada em numeros confiaveis, sera um fator importante para o
éxito do nego6cio que se inicia ou pretende-se iniciar, seja na busca de
parceiros/sécios, capital necessario, ou mesmo na perspectiva de retorno do

investimento realizado.
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4 CONTABILIDADE GERENCIAL

Neste capitulo, serdo abordados os conceitos e objetivos da contabilidade
gerencial, assim como a sua evolucdo no cenario global, visando compreender a
esséncia e o papel deste ramo da contabilidade. Estudar-se-a também, as principais
ferramentas gerenciais propiciadas pela contabilidade gerencial, as quais
comumente sao utilizadas na elaboracao e analise dos planos de negdcios.

Entende-se que o estudo e conhecimento destes aspectos sdo importantes
para o embasamento inicial deste trabalho.

Na visdo de Horngren (1985) o estudo da contabilidade ajuda a entender o
ponto de vista daqueles que estao sujeitos as medidas contabeis de desempenho e
que muitas vezes dependem muitissimo de dados contabeis para orientar-se nas
suas decisdes. Segundo o autor, ndo ha escapatoria para a relagdo entre
contabilidade e administracdo. Por isso, estudar e compreender a contabilidade
torna-se fundamental, independente de que se venha a ser um gerente, contador,
trabalhar no comércio varejista, na industria, na area de assisténcia a saude, na
administragdo publica ou em outra atividade qualquer.

De acordo com Marion (2008, p. 26), a contabilidade é o instrumento que
fornece o maximo de informagdes Uteis para a tomada de decisdes dentro e fora da
empresa. Ela € muito antiga e sempre existiu para auxiliar as pessoas a tomarem
decisées. Com o passar do tempo, o governo também comecou a utilizar-se dela
para arrecadar impostos, tornando-a obrigatéria para a maioria das empresas.

Na visdo de Crepaldi (2002, p. 18), o grande objetivo da contabilidade é
planejar e colocar em pratica um sistema de informacao para uma organizacdo, com
ou sem fins lucrativos, fornecendo instrumentos aos administradores de empresas
que os auxiliem em suas fun¢des gerenciais. Sendo voltada para a melhor utilizacao
dos recursos econémicos, através de um adequado controle dos insumos efetuados
por um sistema de informacdes gerenciais.

Segundo ludicibus, Marion e Faria (2009), a contabilidade tem por objetivo,
fornecer informacdo estruturada de natureza econbmica, financeira e,
subsidiariamente, fisica, de produtividade e social, aos usudrios internos e externos
a entidade objeto da contabilidade.

Dentro de um conceito mais extenso e abrangente, Coelho e Lins (2010, p.
44), propéem o seguinte conceito geral de contabilidade:
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Contabilidade é a ciéncia social que reline um conjunto de conhecimentos
sistematizados que possibilitam o estudo, controle e mensuracdo do
patriménio de uma pessoa fisica ou juridica, tanto nos aspectos
quantitativos quanto qualitativos, no intuito de prover aos seus usuarios, por
meio de demonstrativos e analises, informacdes econdmicas e financeiras
sobre o resultado apurado com fins a tomada de decisao. (COELHO e LINS,
2010, p. 44).

De maneira mais especifica ao tema objeto deste item, ludicibus (1998, p.
21), diz que a contabilidade gerencial, pode ser caracterizada, como sendo um
enfoque especial conferido a varias técnicas e procedimentos contabeis ja
conhecidos e tratados na contabilidade financeira, na contabilidade de custos, na
analise financeira e de balacos, etc., colocados numa perspectiva diferente, num
grau de detalhe mais analitico ou numa forma de apresentacdo e classificacao
diferenciada, de maneira a auxiliar os gerentes das entidades em seu processo
decisorio. Estando voltada Unica e exclusivamente para a administracdo da
empresa, procurando suprir informacdées que se “encaixem” de maneira valida e
efetiva no modelo decisério do administrador.

De acordo com Lopes e Martins (2005, p. 90), a maior parte dos textos de
teoria da contabilidade ignora a contabilidade gerencial. Normalmente, nestes
trabalhos o foco esta nos principios e normas que regem a contabilidade societaria.
A razao para este tratamento talvez seja a falta de padronizacdo das praticas
gerenciais, o que dificulta a determinagdo de principios e normas geralmente
aceitos.

Ainda de acordo com os autores, a contabilidade gerencial apresenta as
mesmas etapas do processo contabil: reconhecimento, mensuracao e evidenciacao,
e, da mesma forma que na contabilidade financeira societaria, a gerencial é afetada
pelos interesses dos diversos agentes envolvidos no processo. Ela também nao é
objetiva e a desconsideracdo destes fatores podera levar a conclusées totalmente
distanciadas da realidade empresarial.

Por fim, Atkinson (2000, p. 39) comenta que, embora a contabilidade
gerencial através da informacgao gerencial contabil ndo possa garantir o sucesso das
atividades organizacionais consideradas criticas, seu mau funcionamento resultara
em severas dificuldades para as empresas. Sistemas de contabilidade gerencial
efetivos podem criar valores consideraveis, fornecendo informacdes a tempo e

precisas sobre as atividades requeridas para o sucesso das empresas atuais.
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4.1 CONCEITO

Diante das interagbes e conflito de conceitos/fungdes entre as contabilidades
societéria, financeira, de custos e gerencial, e, visando focar no objetivo do presente
estudo, neste item, serdo abordados os conceitos de contabilidade gerencial
especificamente.

De acordo com Atkinson (2000, p. 21), a informagdo gerada pela
contabilidade gerencial é usada para atividades de tomada de deciséo,
aprendizagem, planejamento e controle. As informacdées que os sistemas de
contabilidade gerencial produzem atendem as necessidades estratégicas e
operacionais da empresa. Medidas da situacdo econémica da empresa, como custo
e lucratividade dos produtos, servigcos e clientes, estdo disponiveis a partir dos
sistemas de contabilidade gerencial. O autor entende que contabilidade gerencial
pode ser traduzida como sendo o processo de identificar, mensurar, reportar e
analisar informacdes sobre eventos econémicos das empresas.

Desta forma, conceituando a contabilidade gerencial, ludicibus (1998),
entende que:

De maneira geral, portanto, pode-se afirmar que todo procedimento, técnica,
informacao ou relatério contabil feito “sob medida” para que a administragao
os utilize na tomada de decisdes entre alternativas conflitantes, ou na
avaliagdo de desempenho, recai na contabilidade gerencial, Certos
relatorios financeiros, todavia, sdo validos tanto sob o ponto de vista do
interessado externo a empresa quanto sob o ponto de vista da geréncia.
(IUDICIBUS, 1998, p. 21).

Padoveze (2000 apud Francia et al, 1992, p. 4) cita que Contabilidade
gerencial é o processo de identificagdo, mensuragdo, acumulacdo, analise,
preparacao, interpretacdo e comunicacao de informagdes financeiras utilizadas pela
administragdo para planejamento, avaliacdo e controle dentro de uma organizagao e
para assegurar e contabilizar o uso apropriado de seus recursos.

No entanto, particularmente Padoveze (2000), afirma que a contabilidade
gerencial possui um cunho mais interno, estando relacionada com o fornecimento de
informacdes, para administradores que estdo dentro das organizacdes e, que sao
responsaveis pela direcdo e controle das operacoes.
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Para Pizzolato (2000) a contabilidade gerencial estd voltada para a
informacao contabil que pode ser util a administracdo. Trata-se de qualquer conjunto
de informacbdes com origem contabil para circulacdo interna, na forma adequada
para assessorar gerentes no processo decisorio.

Segundo Crepaldi (2002, p. 18), Contabilidade gerencial é o ramo da
contabilidade que tem por objetivo fornecer instrumentos aos administradores de
empresas que os auxiliem em suas funcdes gerenciais. E voltada para a melhor
utilizacdo dos recursos econdmicos da empresa, através de um adequado controle
dos insumos efetuado por um sistema de informacao gerencial.

Agregando a questdo temporal ao conceito, ludicibus (1998) diz que a
contabilidade gerencial tem seu foco mais voltado para subsidiar os administradores
na sua tomada de decisdo, levando em conta dados futuros, diferente da
contabilidade tradicional que trabalha com dados passados e presentes. No entanto,
quando estes dados e informagdes forem relevantes ou oferecam estimulos para a
analise em questao, serao igualmente considerados, diferente disso, serdo apenas
insumos de valores dentro do processo decisorio.

Percebe-se um consenso entre os autores citados anteriormente, no sentido
de que a contabilidade gerencial tem como papel principal, fornecer informacdes
Uteis e temporais aos administradores para sua tomada de decisdo, para tanto, a
mesma serve-se de determinadas ferramentas gerenciais, assim como, de outros

ramos da contabilidade.
4.2 EVOLUQAO DA CONTABILIDADE GERENCIAL

No entendimento de Atkinson (2000, p. 39), a demanda pela informacao
gerencial contabil pode ser relacionada aos estagios iniciais da revolucao industrial
nas tecelagens, em fabrica de armas e em outras operacoes industriais. Os registros
das tecelagens no inicio do século XIX mostram que, por exemplo, o0s
administradores daquelas tecelagens recebiam informacao sobre o custo por hora
de conversado de matéria-prima (algodao) em produtos intermediarios (fio e linha de
costura) e em produtos acabados (tecidos) e o custo por liora de produto por
departamento e por funcionario. Os proprietarios usavam tal informacao gerencial
contabil para dois propdésitos diferentes, controlar e melhorar a eficiéncia e para

decisdes de preco e mix de produtos.
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Complementando os elementos histéricos da contabilidade gerencial,
Pizzolato (2000, p. 8) comenta que mais recentemente, no século XX, a
preocupacao norte-americana na busca da eficiéncia gerencial, coerente com os
principios de administracdo cientifica propostos em 1911 por Taylor, passou a dar
énfase a informacao contabil como suporte ao processo decisoério. Surgiu entdo a
Escola Americana que, sem propriamente alterar a metodologia italiana de registros
e apuracao de resultados, explora os dados contabeis além de seu propdsito original
de controle patrimonial. Assim, esta nova escola encontra nos dados contabeis todo
um potencial dindmico e inexplorado, apto a oferecer subsidios tanto ao
planejamento das acdes futuras como ao controle do desempenho. A influéncia
americana na contabilidade brasileira encontra-se materializada na lei das
sociedades anbénimas.

O estagio atual da contabilidade gerencial, segundo Padoveze (2000, p. 28),
abarca todos os estagios de evolugcao anteriormente ocorridos, centrando-se no
processo de criacdo de valor por meio do uso efetivo dos recursos empresariais.
Esta funcdo-objetivo estd declarada no Relatério emitido pelo Comité de
Contabilidade Financeira e Gerencial da Federacdo Internacional de Contadores
(International Federation of Accountants - IFAC), sobre os Conceitos de
Contabilidade Gerencial. O autor apresenta ainda, os 04 estagios evolutivos de
acordo com o referido 6rgao, quais sejam:

o Estagio 1 - antes de 1950, o foco era na determinacao do custo e controle
financeiro, através do uso das tecnologias de orcamento e contabilidade
de custos;

e Estagio 2 - Por volta de 1965, o foco foi mudado para o fornecimento de
informacao para o controle e planejamento gerencial, através do uso de
tecnologias tais como andlise de decisdo e contabilidade por
responsabilidade;

e Estagio 3 - Por volta de 1985, a atencao foi focada na reducdo do
desperdicio de recursos usados nos processos de negécios, através do
uso das tecnologias de analise do processo e administracado estratégica de
custos;

o Estagio 4 - Por volta de 1995, a atencao foi mudada para a geragao ou

criacdo de valor através do uso efetivo dos recursos, através do uso de
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tecnologias tais como exame dos direcionadores de valor ao cliente, valor
para o acionista, e inovacao organizacional.

Percebe-se que cada um destes estagios representa uma adaptacao ao novo
conjunto de condicbes que as empresas passaram a enfrentar, consequientes da
absorcao, reforma, e acréscimos ocorridos aos focos e tecnologias utilizadas
anteriormente.

Ainda segundo o autor, a contabilidade gerencial, como parte integral do
processo de gestdo, cada vez mais adiciona valor distintivamente pela investigacao
continua sobre a efetividade da utilizacdo dos recursos pelas organizacées - criacao

de valor para os acionistas, clientes e outros credores.

4.3 FERRAMENTAS DA CONTABILIDADE GERENCIAL

Conforme abordado na parte inicial deste capitulo, de maneira geral, entende-
se que a contabilidade gerencial tem por objetivo e funcao, prover aos usuarios da
informacao contabil, internos e externos a organizacao, informacoes estruturadas de
natureza econdmica e financeira, sendo estas as chamadas ferramentas gerenciais,
utilizadas por este publico, para sua tomada de decisdo nos diversos aspectos a que
cada um se propde avaliar, dentre estas ferramentas fornecidas da contabilidade
gerencial, destaca-se a seguir aquelas citadas por varios autores como ludicibus
(1998), Padoveze (2000) e Crepaldi (2002) e que estdo associadas ao objetivo deste
estudo, quais sejam: DRE - Demonstrativo de Resultado, Fluxo de Caixa, analise de
Balanco Patrimonial, analise do ponto de equilibrio, projecdo do prazo de payback,
TIR (Taxa Interna de Retorno), VPL (Valor Presente Liquido) e Relacao Custo-
volume-lucro.

Conforme Dornelas (2005), para alguns empreendedores, a parte financeira
torna-se a mais dificil do plano de negécios. Devido ao fato que a mesma deve
refletir em nimeros os aspectos abordados nas outras partes do plano, tais como:
investimentos, gastos em marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal,
custos fixos e variaveis, projecao de vendas, andlises de rentabilidade do negécio,
etc. Sendo importante que para tanto, 0 mesmo recorra a uma assessoria contabil e
financeira para auxilid-lo nessa tarefa.

Dentro desta idéia sistémica, de refletir o todo do plano de negdcio e/ou da
organizacao, na visdao de Padoveze (2000), a contabilidade gerencial, embora seja
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de certa forma autébnoma, ela é ao mesmo tempo integradora, pois conforme o autor

comenta:

Apesar de a Contabilidade Gerencial utilizar-se de temas de outras
disciplinas, ela se caracteriza por ser uma area autbnoma, pelo tratamento
dado a informagéo contabil, enfocando planejamento, controle e tomada de
decisao, e por seu carater integrativo. [ ... ] o carater integrativo € que traz a
identidade para a disciplina. Enquanto em outros segmentos da ciéncia
contdbil os temas sao tratados e analisados de forma isolada, na
Contabilidade Gerencial todos os temas sao tratados dentro de um conjunto
Unico, e toda a integracdo necessaria a informagao contabil é conseguida.
(PADOVEZE, 2000, p. 23)

Na composicdo do plano de negécio, torna-se necessario a utilizacdo de
algumas ferramentas e informacdes gerenciais fornecidas pela contabilidade

gerencial, de acordo com os comentarios de Dornelas (2005):

Os principais demonstrativos a serem apresentados em um plano de
negécios sao: Balango Patrimonial, Demonstrativo de Resultados e
Demonstrativo de Fluxo de Caixa, todos projetados com um horizonte
minimo de trés anos, sendo que o usual é normalmente um periodo de
cinco anos. No caso do fluxo de caixa, deve ser detalhado mensalmente.
Por meio desses demonstrativos é possivel efetuar uma analise de
viabilidade do negé6cio e o retorno financeiro proporcional. Para essas
andlises, geralmente se usam o0s seguintes métodos: andlise do ponto de
equilibrio, prazo de payback, TIR (Taxa Interna de Retorno) e VPL (Valor
Presente Liquido). (DORNELAS, 2005, p. 162)

Dentro de uma abordagem complementar em termos de aplicagédo, Atkinson
(2000, p. 39) comenta que a informacao gerada pela contabilidade gerencial é usada
para atividades de tomada de decisao, aprendizagem, planejamento e controle. As
informagcdes que os sistemas de contabilidade gerencial produzem atendem as
necessidades estratégicas e operacionais da empresa. Medidas da situagéo
econbmica da empresa, como custo, lucratividade dos produtos, servicos e clientes,
estao disponiveis a partir dos sistemas de contabilidade gerencial. Desta forma, os
funcionarios usam as informacdes da contabilidade gerencial para obter rapido
feedback sobre seus desempenhos, aprender sobre o passado recente e melhorar
no futuro.

Assim, observa-se que as informacdes produzidas pela contabilidade
gerencial, sdo ferramentas que suprem as necessidades do empreendedor e/ou
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empresario no dia-a-dia, considerando que sdo técnicas, fundamentadas, e

entregues por profissional conhecedor do assunto em questao.

4.3.1 Fluxo de caixa

Para Dornelas (2005, p. 162) o fluxo de caixa é a principal ferramenta de
planejamento financeiro do empreendedor. [ ... ] O periodo de tempo coberto pelo
fluxo de caixa € normalmente dividido em intervalos. O numero de intervalos
depende da natureza do negécio. Empresas que enfrentam sazonalidades devem,
em principio, trabalhar com fluxos semanais, mensais e trimestrais. De qualquer
maneira, o horizonte coberto pelo fluxo de caixa é estabelecido em funcao dos
objetivos e metas definidos pela administragdo. O autor sugere como estrutura de
fluxo de caixa detalhado mensalmente, a composta por:

e Receitas: valor da vendas recebidas.

e Vendas: volume monetario do faturamento.

e Custos e despesas variaveis: custos que variam na mesma proporcao
das variacbes ocorridas no volume de producdo ou em outra medida de
atividade.

e Custos e despesas fixos: valores que se mantém inalterados
independentemente das variagdes da atividade ou das vendas.

Com base no modelo proposto pelo autor, tem-se 03 totalizadores, quais

sejam: recebimentos, pagamentos e saldo de caixa.

Em relacdo a importancia do fluxo de caixa, Bernardes e Marcondes (2004),

comentam:

Ha trés situagcbes nas quais um potencial empreendedor pode se defrontar
nos primeiros tempos de um negdécio. A primeira delas é ter recursos
financeiros disponiveis em volume excessivo, outra € possuir apenas parte
deles e a terceira é ndo ter nenhum. Em qualquer dessas circunstancias, é
importante simular o fluxo de caixa, ou seja, fazer a previsdo das saidas de
dinheiro para pagamentos das despesas fixas e varidveis, bem como das
entradas do numerario esperadas com as vendas efetuadas. Essa previsao
tem que ser feita para um periodo minimo de um ano a contar do inicio das
operacgoes, ainda que de forma preliminar com ndmeros supostos, incluindo
itens de desembolso com investimentos e com financiamentos (quando
houver) para ter uma visdo mais clara do tipo de desafios a enfrentar.
(BERNARDES e MARCONDES, 2004, p. 117).
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Neste sentido, Marion (2000, p. 114), ratifica que entre as principais razdes de
faléncias ou insucesso de empresas, uma delas é a falta de planejamento financeiro
ou a auséncia total de fluxo de caixa e a previsdao de fluxo de caixa (projetar as
receitas e as despesas da empresa). Sem um fluxo de caixa projetado a empresa
nao sabe antecipadamente quando precisara de um financiamento [ ... ] ou quando
terq, ainda que temporariamente, sobre de recursos para aplicar no mercado
financeiro.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 227), o fluxo de caixa serve para evitar
surpresas desagradaveis, e para tanto, deve ser devidamente planejado, de acordo
com o ciclo da caixa da empresa. A previsdo e o controle de gastos sao feitos pelo
fluxo de caixa. O fluxo de caixa é o movimento de entradas e saidas de recursos
financeiros do caixa, isto é, das origens e aplicacdes de caixa. [ ... ] A previsdo do
fluxo de caixa permite prever e planejar as necessidades de caixa de curto prazo,
pois proporciona uma visdo dos recebimentos e dos pagamentos previstos que
ocorrerao durante um certo periodo.

O processo de orgar é importante para que a empresa saiba o que acontecera
com suas contas no futuro. Quando a previsdo do fluxo de caixa indica algum
excesso de caixa, podem ser planejadas aplicacées financeiras de curto prazo.
Quando, ao contrario, a previsdo do fluxo de caixa indica um déficit, deve-se planejar

um financiamento de curto prazo ou um empréstimo bancario para cobri-lo.

4.3.2 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio é outro ponto fundamental na avaliagdo dos resultados
do futuro negobcio, para Bernardes e Marcondes (2004, p. 21) pelo fato de ser
indispensavel existir a parte monetaria do lucro, é importantissimo prever a
potencialidade de um negécio para obté-lo.

Uma ferramenta gerencial importante para esta avaliagdo é o calculo do
chamado ponto de equilibrio ou break-even, em relacdo ao qual Bernardes e
Marcondes (2004) entendem que:

A criacdo de uma empresa tem que ser planejada desde o inicio, levando-se
em conta as vendas previstas em fungéo da oportunidade percebida, bem
como as despesas necessdrias, tanto as destinadas a custear o
estabelecimento quanto para a fabricagdo de bens ou prestagdo de
servigos. A compreensao dessa analise fica facilitada pela discussédo do
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diagrama conhecido por ponto de equilibrio, também chamado de break-
even. (BERNARDES e MARCONDES, 2004, p. 22).

Para Maximiano (2011, p. 202), saber se a empresa esta auferindo lucro ou
prejuizo é indispensavel em qualquer situacao - industria, comércio, prestacdo de
servicos. O ponto de equilibrio indica a quantidade (ou receita) faturada quando a
empresa nao tem lucro, tampouco prejuizo - € o ponto no qual a receita originada
nas vendas equivale a soma dos custos fixos e varidveis. E um poderoso
instrumento para o empreendedor, que passa a enxergar em que momento seu
empreendimento comeca a dar lucro, ou mesmo prejuizo.

Segundo Atkinson (2000, p. 192), os administradores, muitas vezes, querem
saber o nivel de producao no qual o custo de recursos comprometidos & coberto
pelos lucros ganhos da producédo e venda de bens e servicos, o0 chamado ponto de
equilibrio. De especial interesse € o caso em quem o0s administradores devem
avaliar se um investimento num neg6cio especulativo sera rentavel. A analise do
ponto de equilibrio, neste caso, determina o volume da producao no qual o lucro do
negécio especulativo se iguala a zero, em que lucro também pode ser ganho sob
uma decisao alternativa, em que os administradores ndao fazem investimento no
negécio.

Conceitualmente, segundo Padoveze (2000), ponto de equilibrio é

denominado:

O ponto em que o total da margem de contribuicdo da quantidade
vendida/produzida se iguala aos custos e despesas fixas. Assim, ponto de
equilibrio calcula os parametros que mostram a capacidade minima em que
a empresa deve operar para nao ter prejuizo, mesmo que ao custo de um
lucro zero. O ponto de equilibrio € também denominado de ponto de ruptura
(break-even point). (PADOVEZE, 2000, p. 280).

De acordo com Crepaldi (2002, p. 304) a analise do ponto de equilibrio ou
ponto de ruptura baseia-se na relagdo custo-volume-resultado. Embora estas
analises possam ser aplicadas a dados histéricos, sua utilizacdo mais importante
esta ligada as estimativas futuras. Se forem usados orcamentos variaveis, os dados
basicos para essas analises do ponto de equilibrio dependem de uma identificacao
valida da variabilidade dos custos, em relacdo ao volume de atividade, ou seja, de

uma identificacdo dos componentes fixo e variavel de qualquer item de custo. O
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ponto de equilibrio (break-even point) é definido como o volume de vendas em que a
receita total € exatamente igual ao custo total.

Ratificando esta linha de pensamento, ludicibus e Marion (2009, p. 198),
comentam que quando se fala em custos para decisdo um dos pontos fundamentais
€ o calculo do ponto de equilibrio, no qual estdo relacionadas trés variaveis basicas:
custo, volume e lucro. Por meio do que se pode detectar o minimo que uma empresa
precisa produzir e vender para nao ter prejuizo. Sendo este, exatamente o0 momento
em que as receitas totais, alcancem os custos totais, a partir dai, com uma unidade a
mais que se venda a empresa passa a ter lucro.

Na visdao de Padoveze (2000, p. 282), este é um indicador de curto prazo,

pois segundo ele:

Como toda a andlise de margem de contribuicdo, o conceito de ponto de
equilibrio também é um conceito que auxilia a gestdo de curto prazo da
empresa. E importante ressaltar esse enfoque. Isso é claro porque o ponto
de equilibrio mostra o ponto minimo em que a empresa pode operar, onde 0
lucro é zero. Nesse ponto minimo a capacidade de operagédo, a empresa
consegue cobrir os custos varidveis das unidades vendidas ou produzidas,
e também todos os custos de capacidade. Nessa linha de pensamento, fica
evidente que é uma técnica para utilizacdo em gestdao de curto prazo,
porque ndo se pode pensar num planejamento de longo prazo para uma
empresa que ndo dé resultado positivo € ndo remunere os detentores de
suas fontes de recursos. (PADOVEZE, 2000, p. 282).

A analise do ponto de equilibrio, segundo Crepaldi (2010), é fundamental nas
decisdes referentes a investimentos, planejamento de controle do lucro, langamento
ou corte de produtos e andlises das alteracbes do preco de venda conforme
comportamento do mercado. Para o autor, a empresa estd no ponto de equilibrio
quando ela nao tem lucro ou prejuizo; nesse ponto, as receitas totais sdo iguais aos
custos totais ou despesas totais.

Trazendo estes conceitos para dentro do plano de negdcios, Dornelas (2005,
p. 169) ressalta que no ponto de equilibrio ndo ha lucro nem prejuizo. E o ponto no
qual a receita proveniente das vendas equivale a soma dos custos fixos e variaveis.
E de grande utilidade, pois possibilita a0 empresario saber em que momento seu
empreendimento comeca a obter lucro e, assim, torna-se uma importante ferramenta
gerencial. Segundo ele, é importante ressaltar que diferentemente do que pensam

muitos empreendedores, a empresa em fase inicial, em geral, precisara de
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investimento por varios meses e ndo apenas no momento zero ou no dia de sua

abertura.

4.3.3 Metodologia para analise de Investimento

De acordo com Atkinson (2000, p. 523), por ocasidao de um investimento,
deve-se avaliar o valor do dinheiro no tempo, pois o dinheiro pode ter um retorno, e
esse valor depende do tempo que levou para ser recebido. Como todas as
commodities, o dinheiro tem um custo. O custo de usar dinheiro é a oportunidade
perdida por estar impossibilitado de investir o mesmo dinheiro em uma alternativa de
investimento. Por exemplo, se vocé investe seu dinheiro vivo em uma acao, vocé
renuncia a oportunidade de depositar isto em uma poupancga para ganhar juros com
iSS0.

Desta forma, para tomar decisdes de investimento, é necessario ter uma
base, para tanto, comumente e na maioria dos planos de negdcios pesquisados,
percebe-se que os alguns indicadores/indices sao necessariamente calculados para
dirimir estas duvidas do investir, bem como, demonstrar se 0 negdcio em questao é
realmente viavel.

De acordo com Degen (2009, p. 194), na avaliacdo dos investimentos em
negécios alternativos, o candidato a empreendedor pode usar trés técnicas. A
primeira e mais simples € o calculo do tempo para recuperagédo do investimento nos
negécios, também conhecido como payback period. O tempo para a recuperagao do
investimento é um parametro de avaliagdo muito importante para negécios que tem
vida curta, como os baseados em modismos ou que podem sofrer uma rapida
erosao de sua vantagem competitiva com o tempo. As outras duas técnicas de
avaliacao de investimentos em negécios, o valor presente liquido e a taxa interna de
retorno, exigem do candidato a empreendedor algum conhecimento de aritmética
financeira para o célculo dos juros compostos.

4.3.3.1 Tempo de retorno de investimento (payback)
De acordo com Atkinson (2000, p. 535), o periodo de payback, ou critério,

calcula o numero de periodos necessarios para se recuperar o investimento inicial

de um projeto. Segundo o autor, muitas pessoas consideram o periodo de payback
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como uma técnica para medir o risco do projeto. Como a empresa tem que recuperar
o valor do investimento antes do periodo de payback, quanto mais longo esse
periodo for, maior seré o risco. As empresas comparam o periodo de payback de um
projeto, usando um parametro ou meta, os quais refletem o nivel de risco
considerado apropriado para elas. Porém, para este autor, existem dois problemas
com o critério de payback, ignorar o valor do dinheiro no tempo, assim como, as
saidas de caixa que ocorrem depois do investimento inicial e as entradas de caixa
apds o periodo de payback. No entanto, apesar destas limitacées, muitas pesquisas
tém mostrado que o calculo de payback é, de longe, a técnica de orcamento de
capital mais amplamente usada pelas empresas.

Nesta mesma linha de raciocinio, Dornelas (2005) diz que a técnica de
payback mede o tempo necessdrio para a recuperagdao do capital inicialmente
investido. A qual, diferente da técnica de retorno contabil sobre o investimento, utiliza
o fluxo de caixa, sendo mais precisa. Um projeto de investimento € mais atraente
quanto menor for o tempo para recuperar o investimento inicial, ou seja, quanto
menor for o seu prazo de payback. Comentando que, apesar de se basear em fluxos
de caixa em vez de lucros, essa técnica apresenta duas fraquezas fundamentais:
nao leva em consideracédo o aspecto tempo em relacdo ao valor do dinheiro, € ndo
leva em consideracdo os fluxos de caixa recebidos ap6s o prazo de payback. No
entanto, concorda que as técnicas de fluxo de caixa descontado sdo as melhores
formas de se avaliar as decisdes de investimento.

No entendimento de Degen (2009, p. 194), o célculo do tempo para
recuperacdo do investimento (payback) € muito simples e, por isso mesmo,
largamente utilizado pelos candidatos a empreendedor. Ele se baseia na projecao
do fluxo de caixa do novo negécio e consiste no calculo do quociente entre o
investimento total no novo negdécio ou maxima necessidade de investimento, e o
saldo operacional de caixa médio dos periodos futuros.

Apesar de o célculo do tempo para a recuperacao do investimento ser simples
e muito Util para verificar o periodo em que os investimentos nos negdcios estao
expostos a riscos, ele ndo leva em consideragéo o valor dos negdcios apés o tempo
para a recuperacao dos investimentos.

Desta forma, segundo o autor, na avaliacgio de um negécio é preciso

considerar o tamanho do fluxo de caixa para recuperar o investimento o mais rapido
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possivel e, assim, reduzir o risco e a duracado ou sustentabilidade desse fluxo de

caixa no tempo.

4.3.3.2  Valor presente liquido (VPL)

Segundo Degen (2009) a técnica mais usada para avaliacao de negécios, que
considera o tamanho do fluxo de caixa e a duracao desse fluxo, é a de reduzir a
projecao futura dos saldos operacionais de caixa a um unico valor presente. Essa
técnica de avaliacdo de negdcios € chamada de valor presente liquido.

Na visdo do referido autor, valor presente liquido pode ser definido como

sendo:

O valor liquido em uma data determinada do investimento e os
recebimentos futuros desse investimento, descontados a uma taxa de
desconto que reflete o valor do dinheiro no tempo e o risco desses
recebimentos futuros. A razao desse desconto é simples. Uma quantia de
dinheiro ndo vale mais do que a mesma quantia de dinheiro no futuro. A
quantia de dinheiro na mao nao corre riscos, pode ser aplicada e render
juros. O risco do ndo recebimento e os juros no periodo até o recebimento
da quantia de dinheiro sdo descontados do valor presente da quantia de
dinheiro. Por isso, quanto mais longo é o prazo para receber uma quantia
de dinheiro, menos ela vale no presente ou seu valor presente é menor.
(DEGEN, 2009, p. 195).

Conceitualmente, Atkinson (2000, p. 537), comenta que valor presente liquido
€ a soma de todos os valores presentes do fluxo de caixa considerando todas as
entradas e saidas de caixa associadas a um projeto. Este é o primeiro método
descrito que incorpora o valor do dinheiro no tempo. Necessitando dos seguintes
passos para calcular o valor presente liquido de um investimento:

[) Escolher a quantidade apropriada de periodos para avaliar a proposta de

investimento. A duracdo deste periodo depende da periodicidade dos
fluxos de caixa do investimento. A duragdo mais usada na pratica é a
anual, embora os analistas também usem duracdes trimestrais e
semestrais;

II) Identificar o custo de capital da empresa e converté-lo para uma taxa de

retorno apropriada a duracéo do periodo escolhida no passo |;

[ll) Identificar o fluxo de caixa incremental em cada periodo da vida do

projeto;
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IV) Calcular o valor presente do fluxo de caixa de cada periodo;

V) Somar os valores presente de todas as entradas e saidas para determinar
o valor presente liquido do projeto de investimento;

VI) Se o valor de presente liquido do projeto, também chamado de lucro
residual, for positivo, o projeto é aceitavel sob uma perspectiva
econbmica.

Para Dornelas (2005, p. 172), para medir o VPL - Valor Presente Liquido de
um projeto faz-se uma estimativa do valor atual para os futuros fluxos de reais que
estardao sendo gerados pelo projeto, e deduz-se o investimento feito inicialmente.
Para isso, descontam-se os futuros fluxos de caixa apds impostos para o seu valor
presente, e depois se subtrai o investimento inicial. Se o VPL for positivo, o projeto é
viavel, pois o valor presente dos futuros fluxos de caixa é maior que o investimento
inicial. Caso contrario, o projeto deve ser rejeitado.

Conforme orientacdes de Degen (2009, p. 195-6), para calcular o VPL (valor
presente liquido) de um novo negécio é preciso projetar seu fluxo de caixa, estimar o
investimento inicial, os futuros saldos operacionais de caixa, o niumero de periodos,
geralmente anos, que o fluxo de caixa vai durar - por exemplo 10 anos -, o valor de
residual do negdbcio no fim do periodo, usando uma taxa de desconto compostas de
juros sem risco mais o prémio pelo risco do negécio, correspondente a remuneracao
adequada para o novo negécio. De acordo com o autor, o VPL € um bom indicador
para avaliagao do investimento em um novo negécio, onde:

e VPL igual a zero, indica que a remuneracao do investimento é igual a

taxa de desconto requerida pelo risco do novo negécio. Portanto, o
investimento no novo negb6cio atinge a remuneracdo do investimento
esperado pelo candidato a empreendedor, pelos empreendedores e pelos
investidores.

e VPL maior do que zero, indica que a remuneracdo do investimento é
maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo negdcio.
Portanto, o candidato a empreendedor esta recebendo uma remuneracao
superior a requerida pelo risco do novo negécio e, conseqlientemente,
estd aumentando seu patriménio pessoal no montante do valor presente
liguido do investimento. O valor presente liquido € positivo quando a

oportunidade de investir no novo negécio vale mais do que o valor exigido
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pela remuneracdo do investimento esperada pelo candidato a
empreendedor, pelos empreendedores e pelos investidores.

e VPL menor do que zero, indica que a remuneracao do investimento é
menor do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo negécio.
Portanto, o investimento n&o atinge a remuneragdo esperada pelo
candidato a empreendedor, pelos empreendedores e pelos investidores.

Nessas condi¢des, o aconselhavel é ndo realizar 0 novo negdcio.

4.3.3.3 Taxa interna de retorno (TIR)

De acordo com Atkinson (2000, p. 539), a taxa interna de retorno IRR (internal
rate of return) é a taxa de retorno esperada efetiva de um investimento. A TIR é a
taxa de desconto que faz com que o valor presente liquido do investimento se iguale
a zero. Se o valor presente liquido de um investimento é positivo, significa que sua
taxa interna de retorno excede seu custo de capital. Se o valor presente liquido de
um investimento € negativo, entdo sua taxa interna de retorno € menor que seu
custo de capital. Uma vez que o valor presente liquido de um projeto resume todos
os elementos financeiros associados a este, o critério de taxa interna de retorno nao
precisa ser usado, quando da preparacao do orcamento de capital.

O autor aponta ainda, que, além disto, a taxa interna de retorno apresenta
algumas desvantagens, como:

a) assumir que uma empresa pode reinvestir os fluxos intermediarios do
projeto, a taxa interna de retorno obtida, o que € freqlientemente uma suposicao
invalida;

b) ao usar a taxa interna de retorno para avaliar investimento propostos,
pode-se criar resultados ambiguos, particularmente quando se avalia projetos
concorrentes, em situagdes em que a escassez de capital impede a empresa de
investir em todos os projetos que apresentem valor presente liquido positivo, e
guando os projetos requerem saidas de caixa significativas, em momentos diferentes
de suas vidas.

Segundo Dornelas (2005, p. 173), para o calculo da TIR deve-se descobrir a
taxa de desconto que fornece um valor presente liquido igual a zero. Quando isso
ocorre, o valor presente dos futuros fluxos de caixa € exatamente igual ao

investimento efetuado. Assim, a TIR é obtida da férmula do VPL igualando-se essa a
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zero e procurando-se o valor para a TIR do projeto. Como envolvem calculos mais
apurados e complexos, a TIR requer uso de calculadoras cientificas ou planilhas
eletrénicas, que ja vem com as férmulas disponiveis para serem usadas. Na falta
destas opcdes, uma alternativa seria 0 empreendedor “chutar” varios valores para
TIR e observar quando o VPL se torna negativo ou préximo de zero, obtendo-se
uma TIR aproximada. No plano de negécios é importante que se mostre tanto o
Valor Presente Liquido do projeto quanto a TIR e o prazo de payback, pois sao 0s
primeiros indices que os investidores observam.

Degen (2009, p. 199), comenta que o calculo da taxa interna de retorno é um
complemento ao calculo do valor presente liquido VPL e determina a remuneracao
do investimento ou a taxa de retorno do investimento em um novo negdcio. A taxa
interna de retorno é calculada usando a mesma equacao utilizada para calcular o
valor presente liquido. A taxa interna de retorno é a taxa de desconto do
investimento no novo negocio quando o VPL € zero. A equagéo de grau N, em geral,
nao poder ser calculada por métodos simples, é preciso usar o método polinomial de
resolucdo com aproximacdes sucessivas. Esta dificuldade é a razao pela qual o
calculo da taxa interna de retorno ndao €é muito usada por candidatos a
empreendedor, muitas vezes, com limitado conhecimento de matematica financeira.

Observa-se que o célculo dos indices de Payback period, TIR e VPL, séao
bastante importantes e fundamentais para que o empreendedor, candidato a
empreendedor ou investidor tenha uma real idéia quanto a viabilidade econémico-
financeira do negdcio que pretende constituir, porém, os referidos calculos ndo séo
de simples realizacdo, necessitando 0 apoio de profissionais e
informacgdes/ferramentas, como o contador e a contabilidade gerencial,
respectivamente, podem oferecer, facilitando assim, a realizagdo deste trabalho e

uma decisao estruturada e fundamentada.
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5 ESTUDO DE CASO

Visando aplicar o contetdo tedrico apresentado ao longo deste estudo, mais
precisamente, a utilizacdo das ferramentas da contabilidade gerencial, no processo
de anadlise da viabilidade econdémico-financeira de um negobcio, sera elaborado e
estruturado um plano de neg6cios para a empresa que se pretende constituir.

Para tanto, dentre os modelos de plano de negb6cios pesquisados e
apresentados neste trabalho, o autor opta por desenvolver um modelo proprio,
resultado da adaptacdo daqueles sugeridos por Pavani et al. (2000, p. 15) e
Chiavenato (2005, p. 132).

O negécio/empresa objeto deste plano de negdécios prevé dois sbécios,
atuantes no mercado de trabalho, porém, na condicdo de empregados e em
segmentos diferentes do pretendido. No entanto, um dos sécios, ha algum tempo, ja
vém desenvolvendo trabalhos a titulo de free lancer que vao de encontro ao objetivo
social da pretensa empresa, ou seja, produzindo decoragcdées e/ou atuando como
decoradora de festas infantis, demonstrando assim possuir competéncia e aptidao
para o trabalho proposto.

A intencdo do casal € de constituir um negécio focado no publico infantil,
porém, inovador em termos de flexibilidade, ou seja, permitindo atender a pequenos
e grandes eventos, sem necessariamente dispor de um grande espaco préprio, o
que geraria aumento dos custos fixos, impactando diretamente o preco de seus
servicos e produtos.

Em termos de espaco fisico a empresa sera instalada em uma sala comercial
de aproximadamente 62m2, onde serao produzidas as decoragdes, servindo também
de ponto comercial para captacao e atendimento aos clientes. A empresa tera a
seguinte razao social: N & L - Locacgao e decoracgdes Ltda.

5.1 SUMARIO EXECUTIVO

O resumo e/ou sumario executivo, é a parte introdutéria do plano de negécios,
sendo responsavel por resumir de maneira atraente a proposta do plano de
negocios.

Ratificando esta colocagéo, Pavani et al (2000, p. 39) comenta que 0 resumo

executivo é a parte mais importante do Business Plan, pois deve motivar o leitor a
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levar em consideracdo o plano todo. E por esta razdo que é preciso desenvolver
logo de inicio uma sintese atraente e clara da sua empresa. O resumo executivo é
tdo importante que alguns financiadores, investidores e capitalistas de risco optam
por receber apenas o resumo e as demonstragdes financeiras, antes de analisarem
o plano todo. Para o autor, o resumo é o lugar onde vocé reune todas as idéias e
planejamentos, transforma as partes soltas de sua empresa num todo, e resume
tudo o que esta propondo.

Igualmente Dornelas (2005, p. 126) diz que o sumario executivo é a principal
secao do plano de negdcios e deve expressar uma sintese do que sera apresentado
na sequéncia, preparando o leitor e atraindo o mesmo para uma leitura com mais
atencgao e interesse. Segundo o autor, embora 0 sumario executivo aparega no inicio
do plano de negdcios, devera ser a ultima parte a ser escrita durante a elaboracao
do plano.

Alinhado as recomendacbes dos autores, a empresa apresenta a seguir o
sumario executivo do negdcio objeto deste estudo académico, qual seja:

A empresa atuara no setor de servigos, dentro no segmento de prestacao de
servicos de locacao e decoracdes de festas infantis.

Neste cenario, a empresa terd seu negécio focado no publico infantil,
buscando diferenciagdo no mercado através da sua flexibilidade de atuagdo, em
poder atender a grandes e pequenos, através de uma estrutura enxuta e de facil
adaptacao as necessidades de seus clientes.

Tendo como visdo, ser referéncia municipal de qualidade e inovacdo na
prestacdo de servicos de decoracdo e/ou locacdo de decoracdes para festas
infantis.

Como visado de futuro, a empresa possui como missao oferecer solucoes
inteligentes para festas infantis, através de servicos e/ou produtos inovadores e de
qualidade.

A empresa buscara atender as necessidades existentes no mercado em
relacdo aos produtos e servicos por ela oferecidos, uma vez que devido ao perfil
socio econdmico da regido, identifica-se a existéncia de espaco para novos
entrantes.

O mercado de atuagao caracteriza-se com sendo de pequenas empresas, e

na sua maioria com investimento em local préprio para realizacao de eventos.
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A empresa tera 02 sécios, casados entre si, porém a administracdo da
operacdao da empresa se dard exclusivamente pela esposa, a qual possui certa
vivéncia e experiéncia na atividade proposta.

Em termos de recursos humanos a empresa contara além dos soécios, com
mais 01 funcionario para auxilio na producao, venda e realizagdo das decoragdes.
Os demais servicos de recreacionista, animador e garcom, serdo oferecidos sob
demanda, através da realizacao de parceria com estes profissionais, evitando assim
onerar-se em custos fixos.

Desta forma, os custos e despesas fixas da empresa ficardao em R$ 6.900,33,
R$ 7.728,03 e R$ 8.571,93, para os anos de 2013, 2014 e 2015, respectivamente.
Nestes custos foram considerados os seguintes gastos: aluguel, telefone, luz, agua,
pré-labore e salarios, assessoria contabil, marketing, depreciacdo e outras
despesas.

Os custos variaveis, de acordo com as projecoes realizadas, representardo
em média 19% da Receita liquida, estando compostos basicamente pelos custos
dos produtos vendidos, em funcdo de que o custo dos servicos integra os custos
fixos da estrutura.

Os recursos financeiros necessarios para abertura do empreendimento, nao
chegam a ser expressivos, se considerado a média de mercado, estando na ordem
de R$ 67.000,00, os quais serdo realizados com recursos proprios dos soécios,
evitando, neste primeiro momento, a tomada de financiamentos bancarios.

Levando em consideracao a sua capacidade de geracao de caixa, a empresa
oportunizard o retorno do investimento realizado pelos sécios em 1,55 anos no
cenario realista, 0,93 anos no cenario otimista e 3,93 anos no cenario pessimista,
demonstrando estar dentro do médio de mercado para retorno de investimentos
neste tipo de negdcio.

A taxa interna de retorno, considerando os fluxos de caixa descontados, sera
de 85,96% no cenario realista, 135,77% no cenario otimista e 7,98% para o cenario
pessimista, ratificando que o negdcio proposto gerara retorno, acima do esperado,
exceto no cenario pessimista, onde ficara em 50%.

Em relagdo ao lucro liquido, o valor acumulado nos anos 1, 2 e 3 sera de R$
218.129,30 no cenario realista, R$ 374.705,29 no cenario otimista e de R$ 62.553,31

no cenario pessimista.
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Nos itens seguintes, que compdéem o plano de negdcio, estdo detalhadas
todas as informacdes inerentes a cada etapa, tais como: analise do setor, descricao

e estrutura organizacional da empresa, plano de marketing, e plano financeiro.

5.2 ANALISE COMPLETA E DETALHADA DO SETOR

De acordo com Certo (2005, p. 23) a analise do ambiente é o processo de
monitoramento organizacional para identificar as oportunidades e os riscos atuais e
futuros que podem vir a influenciar a capacidade das empresas de atingir suas
metas. [ ... ] A andlise do ambiente, se usada adequadamente, pode ajudar a
garantir o sucesso organizacional. Entretanto, as regras ou papéis organizacionais
que o sistema dessa analise assume para garantir o éxito podem variar muito de
organizacao para organizacao.

Para Degen (1989), esta parte do plano é fundamental para conferir
credibilidade e seguranca ao novo negécio, porque todo novo negécio apresenta
riscos, e suas chances de sucesso dependem da habilidade do futuro empreendedor
em identifica-los e contorna-los.

Seguindo as orientagdes dos autores, efetuou-se uma analise do ambiente,
observando que o mercado Caxias do Sul, onde sera instalada a empresa, é uma
grande cidade que conta com um polo Metal-Mecanico de destaque no cenario
nacional, a mesma vem se desenvolvendo rapidamente nas ultimas duas décadas,
conforme provam os dados estatisticos de desempenho dos principais setores de
sua economia.

De acordo com dados da Prefeitura de Caxias do Sul (2012) “O
desenvolvimento da economia caxiense ao longo das ultimas décadas pode ser
considerado o principal fator de expansdo da cidade. O culto ao trabalho e a
vocacao empreendedora trazida pelos imigrantes deu origem a uma industria de
transformacao muito diversificada, um comércio competitivo e uma prestacao de
servigos cada vez mais qualificada”.

No site, do referido érgdo municipal, encontra-se algumas informacgdes a
respeito do perfil do Municipio em termos socioeconémicos:

e Sua populacao é de 435.482 pessoas, sendo que 92,5% vivem na area

urbana e 7,5% na area rural. Depois da capital, Porto Alegre, é a segunda

maior cidade no Estado em nimero de habitantes;
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A cidade conta com 11 (onze) instituicbes de ensino superior (04
universidades e 07 faculdades), destacando-se como um podlo regional na
area de educacao;

e O Municipio é considerado livre do analfabetismo, seguindo Ministério da
Educacéo, por contar com uma taxa de apenas 3,6% de analfabetismo;

e A area de saude do Municipio é referéncia na regidao nordeste do Estado,
por possuir alta participacdo no orgamento municipal;

e Em termos econ6micos, a sua economia esta constituida por um universo
de, aproximadamente, 31 mil estabelecimentos econémicos, onde o setor
industrial participa com 7.000 empresas;

¢ A renda per capta do Municipio, em 2007, era de R$ 24.589,00, enquanto
a renda per capta do Estado estava em R$ 16.689,00, ou seja, a renda do
caxiense estava 47% superior a do Estado;

e A variedade de empresas do setor de prestacdo de servicos pode ser
comparavel a de grandes metrépoles, sdo mais de 13.850 empresas na
cidade.

Considerando este contexto, este mercado apresenta-se como um excelente
local para iniciar atividades ligadas a prestacao de servicos, devido a forca da
economia local e ao poder econémico de seus habitantes, permitindo o acesso e
gerando por conseqiéncia demanda por servicos de qualidade nos mais variados
segmentos, inclusive neste que a empresa pretende explorar economicamente.

De acordo com pesquisa realizada no mercado de atuagdo proposto,
identificou-se apenas uma empresa atuando de maneira focada na prestacdo de
servicos similares ao escopo deste plano de negécios, desta forma, diante do porte
da cidade de Caxias do Sul, entende-se existir uma grande demanda e capacidade
de absorcdo dos servicos a serem oferecidos pela empresa que se pretende
constituir.

Para atendimento das necessidades da empresa, foram identificados e serao

parceiros, 0s seguintes fornecedores de matéria-prima e servigos:
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Tabela 1 - Fornecedores

Empresas Produtos
Inaja Descartaveis em geral
Baldes Sao Roque Balbes
Baggio Embalagens Balbes, descartaveis em geral
De Lazzeri Embalagens | Descartaveis em geral
Fazer Arte Produtos em EPS, Tintas, Fitas, Colas, etc
Dispapel Produtos em EPS, Tintas, Fitas, Colas, material de escritério, etc

Fonte: Produgao do préprio autor

5.3 DESCRICAO E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DA EMPRESA

A seguir sera apresentada uma breve descricdo da empresa, bem como, sua

estrutura organizacional, envolvendo sécios, funcionarios e parceiros estratégicos.

5.3.1 Descricao geral

A empresa tera a denominagédo de N & L - Locacgéo e decoracdes Ltda, sendo
uma sociedade limitada por cotas de responsabilidade, com regime de tributacao
pelo simples nacional.

Em termos de localizacdo, a empresa sera estrategicamente instalada
préxima a area central da cidade, no entanto, antes da praca central, sentido bairro
N. S. de Lourdes/Centro, devido a grande circulagdo e proximidade do mercado
concorrente e/ou similar, bem como pelo menor custo de locacéo.

O ramo de atuacdo da empresa serd no setor de servicos, mais
especificamente no segmento de prestacédo de servicos de decoragao e locacao de
decoracles para festas infantis.

Neste cenario, a empresa terd seu negécio focado no publico infantil,
buscando diferenciagdo no mercado através da sua flexibilidade de atuagdo, em
poder atender a grandes e pequenos, através de uma estrutura enxuta e de facil
adaptacao as necessidades de seus clientes.

5.3.1.1  Composicao societaria

A empresa N & L - Locacao e decoragdes Ltda sera composta por 02 (dois)

sécios, estando sua participagao societaria distribuida da seguinte forma:
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Tabela 2 - Capital Social

Capital Social
Soécios Capital Valor da quota | Quantidade de quotas | % participacao
Saécio “A” R$ 46.900,00 | R$ 1,00 46.900 70%
Sécio “B” R$ 20.100,00 | R$ 1,00 20.100 30%
Total do Capital R$ 67.000,00 67.000 100%

Fonte: Produgao do préprio autor
A administracdo da empresa sera exercida exclusivamente pela sécia

majoritaria “A”.
5.3.2 Estrutura organizacional

Inicialmente a empresa tera uma estrutura pequena, levando em
consideracao o seu porte e volume de negécios, desta forma, estara composta,
conforme segue:

Figura 1: Organograma da empresa

Diretoria

Geral

Consultor
Administrativo

Recreacionista Animador Gargom
Decorador

(parceria) (parceria) (parceria)

Fonte: Producao do préprio autor

5.3.3 Responsabilidades

Dentro da organizagdo cada um dos seus membros tera responsabilidades
formalmente definidas, conforme segue:
e Diretoria Geral: Definir e manter a visdo e missdo da empresa, coordenar a
producéo e vendas.
e Consultor Administrativo: Efetua a gestdo financeira, tabulacdo e andlise dos
resultados da empresa, visando orientar a Diretoria em suas tomadas de decisao.

e Decorador: produzir pecas decorativas e auxiliar na decoragao dos eventos.
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e Recreacionista: cuidar das criancas, visando oferecer-lhes carinho e atencéo.

e Animador: promover um clima animado e agradavel aos presentes no evento,
através do entretenimento.

e Garcom: atender aos convidados dos clientes de maneira prestativa e educada,
servindo-lhes doces, bebidas, etc.

5.3.4 Parcerias estratégicas

Visando uma racionalizacdo e otimizagcdo da sua estrutura e custos, a
empresa ira trabalhar em parceria com profissionais liberais, para o desenvolvimento
das atividades de garcom, recreacionista e animador (palhago, magico, ator
personagem).

Desta forma, na medida em que houver demanda por estes servicos, a
mesma o0s contratara, mediante o repasse dos valores aos clientes, com uma taxa

administrativa sobre os mesmos.

5.4 PLANO ESTRATEGICO

Na visao de Certo (2005, P. 69-70), formular estratégias implica determinar
cursos de acado apropriados para alcancar objetivos. Isto inclui atividades como
analise, planejamento e selecdo de estratégias que aumentem as chances de a
organizacao atingir suas metas. [ ... ] Os administradores acreditam que da analise
do ambiente provém as informacdes necessarias para que se inicie 0 processo da

estratégia.

5.4.1 Definicao de missao e visao da empresa

De acordo com Pavani et al (2000, p. 43), a visdo € 0 que O
empresario/empreendedor visualiza como o futuro para o seu setor, segmento, ou
para o mundo de uma forma mais ampla. Segundo este autor, a missdao da empresa
€ como ele, enquanto empresario/empreendedor, se projeta naquela visdo de

mundo e qual o papel que vé a sua empresa exercendo na visao.
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A visdo da empresa € ser referéncia municipal de qualidade e inovacado na
prestacdo de servicos de decoracdo e/ou locacdo de decoracdes para festas
infantis.

A missao da empresa é oferecer solucdes inteligentes para festas infantis,
através de servigos e/ou produtos inovadores e de qualidade.

5.4.2 Definicao do negocio

Para Degen (1989), a descricdo do negécio deve apresentar o novo negdcio
em sua totalidade, ou seja, seus produtos, servicos e mercado alvo, bem como, seus
resultados.

Conceitualmente, Maximiano (2007) diz que a definicdo do negb6cio de uma
organizacao € a na verdade a definicdo de quais produtos e servicos a organizacao
pretende fornecer, para quais mercados e quais clientes.

Neste sentido, a empresa definiu que seu negdcio esta focado e estruturado
para atender as classes A e B do mercado caxiense, através da prestacdo de
servicos de decoracdo de festas infantis, locacdo de itens decorativos e venda de
produtos para festas de aniversario infantil.

A empresa tera como neg6cio e propdsito, buscar diferenciar-se das demais
existentes no mercado, através do oferecimento de solucdes flexiveis e totalmente
configuraveis as necessidades de seus clientes, ou seja, a principio ela oferecera
servicos de decoracao e/ou locacao de itens decorativos, para clientes que possuam
o local de realizacdo do evento, caso o cliente ndo possua local, podera também
oferecer a locacao de espaco, através de seus parceiros fornecedores.

5.4.3 Estabelecimento dos objetivos especificos da empresa

De maneira alinhada a sua misséo e visdo, os objetivos estratégicos sdo os
seguintes:
e Entregar produtos e servigos de alta qualidade;
e Oferecer solugdes inovadoras e flexiveis as necessidades dos clientes;

e Oferecer aos eventuais investidores um retorno justo e compensador do

investimento;
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Proporcionar aos empreendedores a independéncia pessoal e financeira, bem
como a satisfacdo pela realizacdo de um trabalho de reconhecida qualidade e

aceitacao por parte de seus clientes.

5.4.4 Definicao da estratégia da empresa

Para atingir os objetivos organizacionais tracados pela empresa, faz-se

necessaria a definicido de algumas estratégias claras e alinhadas aos referidos

objetivos.

Neste sentido, a empresa definiu e entende que com as estratégias a seguir

descritas, os objetivos serdo alcancados e até mesmo superados.

Desenvolver uma empresa capaz de chamar a ateng¢ao e conquistar a confianca
do mercado alvo;

Contratar, reter e desenvolver pessoas que estejam comprometidas com o
objetivo da empresa;

Oferecer ao mercado precos para produtos e servicos dentro de um nivel justo,
competitivo e que permitam a perpetuacao da empresa;

Estar alinhada com as melhores praticas ambientais e de responsabilidade social.

5.4.5 Definicao de premissas do planejamento

Visando garantir o bom andamento e éxito deste plano de negdcios, a

empresa entende ser necessario definir algumas premissas essenciais, as quais

foram definidas e adiante descritas:

O capital a ser investido pelos investidores e/ou o financiamento, devera estar
integralizado a empresa, no minimo, 45 (quarenta e cinco) dias antes da previsao
de inicio das atividades;

Os funcionarios e parceiros que irdo engajar-se, direta ou indiretamente neste
projeto, deverdo estar contratados e treinados, num prazo de 30 dias antes do
inicio das atividades;

A divulgagdo da empresa devera ser iniciada 60 dias antes do inicio das

atividades;
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e As instalacbes deverdo estar prontas para que as atividades tenham inicio em
02/01/2018.

5.4.6 Estabelecimento de objetivos estratégicos de longo prazo

Considerando que a empresa buscara perpetuar-se no seu mercado de
atuacao, faz-se necessario que a mesma tenha presente e defina o que pretende a
partir do alcance dos objetivos de curto prazo, ou seja, quais sdo seus objetivos de
longo prazo.

De acordo com o planejamento estratégico da empresa, seus objetivos de
longo prazo sdo os seguintes:

e Consolidar-se no mercado caxiense como referéncia de qualidade e inovagao em
seus produtos e servicos;

e Expandir seu negdcio para outros municipios da serra gaucha;

e Ampliar sua atuacdo, passando a organizar formatura de pré-escola e ensino

fundamental.
5.5 PLANO DE MARKETING

Para Las Casas (2001, p. 18) o plano de marketing estabelece objetivos,
metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico
geral da empresa. E toda a relagdo de produto/mercado, que em conjunto com os
outros planos taticos, forma o plano estratégico. [ ... | sua elaboragdo devera estar
em perfeita sintonia com os objetivos que forem estabelecidos pela alta
administragdo e com o que a empresa esta pensando em atingir a longo prazo.

De maneira mais objetiva, Pavani et al (2000) define plano de marketing como
sendo uma maneira estruturada de uma empresa ofertar seus produtos no mercado,
devendo nele estar contemplados os quatro “P’s”, elementos fundamentais do
marketing: produto, distribuicdo, promocéao e preco.

Em relagdo aos quatro “P’s” do marketing, Dornelas (2005, p. 151), comenta
que:

e Produto: posicionar o produto no mercado significa direcionar o produto

para atender expectativas e necessidades do cliente-alvo escolhido, no
segmento de mercado definido. Com isto, a empresa estabelece uma
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imagem do produto junto aos clientes, tentando se diferenciar de alguma
forma da concorréncia. Isso poder ser feito pela criagdo de variagdes de
produto, opcionais, acessorios, kit completo, pecas individuais, etc.

e Preco: o prego talvez seja a maneira mais tangivel de se agir no mercado,
pois pela politica de precos a empresa pode criar demanda para o
produto, segmentar o mercado, definir a lucratividade da empresa, mudar
a penetragdo do produto no mercado, sempre tendo como referéncia o
valor que o consumidor vé no produto € ndo o preco que a empresa acha
que deva ter.

e Praca/Distribuicao: Os canais de distribuicdo envolvem as diferentes
maneiras que a empresa pode adotar para levar o produto até o
consumidor. Referem-se aos canais de marketing, a distribuicao fisica e
aos servicos ao cliente. A empresa pode vender seus produtos
diretamente ao consumidor final ou usar atacadistas ou distribuidores para
fazé-lo. No primeiro caso da-se o nome de venda direta, em que o
consumidor fica cara a cara com o vendedor. No segundo caso, a venda é
caracterizada como indireta. No entanto, a empresa podera usar formas
intermediarias, como telemarketing, catalogos, mala direta e a internet.

e Propaganda/Promocao: a propaganda tem o objetivo de fazer com que
uma mensagem atinja uma audiéncia selecionada, com o propésito de
informar, convencer e reforcar o conceito do produto junto aos
consumidores. A propaganda pode ser feita por meio de varios veiculos de
comunicacao. A escolha de cada um depende do publico que se quer
atingir. E mesmo em cada veiculo, pode-se segmentar o publico-alvo,
focando ainda mais a audiéncia, selecionando horarios especificos, dias
da semana, épocas do ano, etc. [ ... ] os veiculos de comunicacdo mais
utilizados sédo a televisdo, radio, mala direta, outdoors, distribuicdo de
panfletos, brindes, patrocinios a eventos, internet, displays em pontos de
venda, busdoor, anuncio em listas telefénicas, anincio em guias setoriais,
participacao em feiras, entre outros.

Com base nos conceitos de marketing deste autor e de outros pesquisados, a

empresa definiu 0s seguintes aspectos em relacdo ao seu plano de marketing:
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5.5.1 Produto

A empresa desenvolveu produtos e servicos com o proposito de diferenciar-se
das demais existentes no mercado, por meio do oferecimento de solucdes flexiveis e
totalmente configuraveis as necessidades de seus clientes.

Estando preparada para oferecer servicos de decoracao, locagdo de itens
decorativos, atendimento na estrutura do cliente e/ou também oferecer a locacao de

espaco, através de seus parceiros fornecedores, conforme segue:

Quadro 3 - Produtos e Servicos

Servicos Produtos
Locacgao KIT Mesa Principal Standard Venda | Pratos
Locacgao KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes Venda | Copos
Locagao KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baloes Venda | Talheres
Locagao KIT Mesa Principal Completo ¢/ Bal6es + Arco Venda | Guardanapos
Locacéo KIT Mesa Convidados Standard Venda | Velas comum
Locacgao KIT Mesa Convidados Luxo Venda | Velas decoradas
Locacgao Saldo de Festas Venda | Letras
Servigos Decoragéo | Venda | Baldo
Servigos Decoragao Il Venda | Convite simples
Servigos Decoragéo lll Venda | Convite Personalizado
Servigos Recreacionista Venda | Lembrancinhas
Servigos Animador (Palhago, Méagico, Malabarista, etc) Venda | Toalha (TNT)

Servigos Garcon / Gargonete

Fonte: Produgao do proprio autor

5.5.2 Preco

De acordo com Padoveze (2003), os trés principais modelos para decisao e
gestdo de precos de venda, ou seja, decisdo de precos de venda orientados pela

teoria econbmica, pelos custos e pelo mercado. O autor comenta que:

Os modelos de decisdo de preco de venda orientados pela teoria
econbmica partem da premissa basica de que as empresas, agindo de
forma racional, procuram maximizar seus lucros, tendo pleno conhecimento
da curva de demanda de mercado e de seus custos. [ ... ] Os modelos de
decisdo de precos orientados pelos custos formam o pre¢o dos produtos,
por meio do célculo de seus custos e da adigdo de uma margem de lucro
objetivada, pressupondo-se que o mercado absorva a quantidade ofertada
ao preco obtido nessa equacdo. Os modelos de decisdao de prego
orientados pelo mercado levam em consideragdo somente a demanda do
produto ou a agdo da concorréncia e o valor percebido pelos clientes,
ignorando os custos no estabelecimento de pregcos. (PADOVEZE, 20083, p.
308).
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Para definicdo do preco, a empresa adotou o modelo de decisdo de precos
orientado pelo mercado de atuacdo, visando destacar e firmar-se no mercado.
Assim, tera inicialmente como politica de precos, tomando por base os valores
praticados pela concorréncia, atuar com um padrdao de pregos em torno de 10%
abaixo do preco médio praticado no mercado, devido a sua estrutura enxuta e
flexivel.

Esta politica de precos pode parecer, num primeiro momento, agressiva e
capaz de impactar negativamente os resultados da empresa, no entanto, para tomar
esta decisdo a empresa, com base nestes precos, realizou a proje¢ao do fluxo de
caixa e resultados futuros, os quais se mostraram capazes de gerar caixa €
resultados suficientes para garantir retorno dos investimentos realizados, bem como,

perpetuar a empresa.

5.5.3 Praca

Os canais de distribuicao utilizados pela empresa, serdao a venda direta ao
consumidor e o site na internet, como canal intermediario de apresentacdo e

distribui¢éo.

5.5.4 Propaganda

Para realizacdo da propaganda da empresa, seus produtos e servigos, serao
utilizados diversos veiculos de comunicacdo, tais como: radio, mala direta,
distribuicao de panfletos, cartdes, internet e anuncio em listas telefnicas.

Neste segmento, uma estratégia de propaganda, bastante eficaz é aquela
realizada através do boca a boca dos clientes, na medida em que estes passam a
recomendar a empresa ou até mesmo pelo interesse dos convidados das festas nas

quais a empresa atuar.
5.5.4.1 Logomarca
A empresa contratou o desenvolvimento de uma logomarca, adiante

apresentada, para fins de utilizacdo na divulgacdo de seus produtos e servigos,

através dos canais de propaganda citados no item anterior 5.5.4, bem como, para
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estampé-la nos formularios de utilizagdo administrativa, tais como, papel timbrado,
proposta comercial, envelopes, cartées de visita, uniformes de trabalhos, etc.

Figura 2: Logomarca

LOCACAO E DECORACDES LTDA

Fonte: Produgéo do proprio autor
Figura 3: Cartao de Visita

9 9 Q9 @

LOCAGAO E DECORAGDES LTDA

NELMA CELINA DE LIMA-

Fone: (54) 99999999  @gmal.com
R - Cay

Cep-95.100- 000

Fonte: Produgao do préprio autor

5.6 PLANO FINANCEIRO

Segundo Degen (1989, p. 189), é importante que a andlise financeira seja
clara e bem-cosubstanciada, através de dados e da propria descricao do negécio,
para que nao surjam duvidas capazes de arruinar toda a credibilidade do plano de
negécio.

Uma boa andlise financeira € necessaria para convencer possiveis
investidores a se interessarem pelo novo negécio.

Em relacdo ao plano financeiro, Dornelas (2005, p. 162) destaca que esta é,

para muitos empreendedores, a parte mais dificil do plano de negbcios, em funcéo
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de que ela devera refletir em nimeros tudo o que foi escrito até entdo nas outras
etapas do plano de negdcios, incluindo investimentos, gastos com marketing,
despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e variaveis, projecao de
vendas, analises de rentabilidade do negécio, etc.

5.6.1 Previsao de investimentos

De acordo com os levantamentos realizados em relacdo as necessidades
iniciais da empresa em termos de estrutura e capital de giro para se estabelecer,
bem como tomando por base as cotagdes feitas juntos aos fornecedores dos
referidos itens, verificou-se que o valor dos investimentos iniciais, ficara na ordem de

R$ 67.000,00, conforme adiante discriminado:

Tabela 3 - Investimentos

Investimentos de abertura

Descricao Quantidade | Valor Total

Computador 1 1.000,00 R$ 1.000,00
Impressora Laser 1 400,00 R$ 400,00
Notebook 1 1.500,00 R$ 1.500,00
Mesa de escritério 1 500,00 R$ 500,00
Cadeira giratéria 1 300,00 R$ 300,00
Cadeira simples 2 250,00 R$ 500,00
Soféa Recepgao 1 1.200,00 R$ 1.200,00
Estante de ferro 8 220,00 R$ 1.760,00
Armério de madeira 3 350,00 R$ 1.050,00
TV LCD 32 polegadas 1 990,00 R$ 990,00
Lixeira 3 50,00 R$ 150,00
Aparelho de telefone 1 150,00 R$ 150,00
Site (desenvolvimento) 1 800,00 R$ 800,00
Camera fotografica 1 350,00 R$ 350,00
Radio system 1 450,00 R$ 450,00
Aparelho de ar condicionado 1 900,00 R$ 900,00
Assessoria de Marketing (identidade visual e campanha de marketing) 1 2.000,00 R$ 2.000,00
Placa Comercial 1 2.000,00 R$ 2.000,00
Constituicdo da empresa (despesas contabeis e taxas) 1 1.500,00 R$ 1.500,00
Automovel — Furgéao 1 40.000,00 R$ 40.000,00
Capital de giro 1 9.500,00 R$ 9.500,00
Total dos investimentos R$ 67.000,00

Origem: capital de sécios (integralizacao) R$ 67.000,00

Fonte: Produgao do préprio autor
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5.6.2 Previsao de vendas

A previsdao das vendas encontra-se elaborada com base na experiéncia e
expectativa dos sécios da empresa, na estrutura e capacidade produtiva que a
empresa projeta instalar neste novo neg6cio, bem como se baseando nos seguintes
cenarios e premissas:

e (Cenério Realista:

¢ Nos produtos projeta-se uma previsao estavel para o ano 1, mantendo-se o
volume inicialmente projetado em termos de produtos;

e Para os anos 2 e 3, estima-se um crescimento médio de 20% a.a. no
volume de vendas de produtos em relacdo ao ano 1;

e Na venda de servigcos uma previsao de um primeiro semestre estavel e um
crescimento no volume dos servicos na ordem de 30% para o segundo
semestre do ano 1;

e Para os anos 2 e 3, estima-se um crescimento médio de 15% a.a. no
volume de vendas de servicos em relagdo ao ano 1.

e Cenério Otimista:

e No cenario otimista, projeta-se uma oscilacdo positiva, ou seja, um
aumento de aproximadamente 30% no volumes de vendas de produtos e
servicos, tomando-se por base o0 cenario Realista e levando em
consideracao todas as variaveis citadas no referido cenario.

e (Cenario Pessimista:

e No cenario pessimista, projeta-se uma oscilagdo negativa, ou seja, uma
reducdo de aproximadamente 30% no volumes de vendas de produtos e
servicos, tomando-se por base o0 cenario Realista e levando em

consideracao todas as variaveis citadas no referido cenario.



5.6.2.1

Previsao de vendas de produtos

Tabela 4 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Realista - Ano 1

fev/13

mar/13

abr/13

mai/13

jun/13

juli13

ago/13

set/13

out/13

nov/13

dez/13

Produtos NaL 12 Més | 2°. Més | 3°. Més | 4° Més | 5°. Més | 6°. Més | 7°. Més | 8°. Mes | 9= Mes | 0% | M° | f12° Antai
) ) ) i i i i i i Més Més Més

Pratos personagem c/08 unidades 6,03 301,50 | 301,50| 301,50| 301,50 301,50| 301,50| 301,50 301,50| 301,50| 301,50| 301,50 | 301,50 R$ 3.618
Copos personagem c¢/08 unidades 4,32 259,20 | 259,20 | 259,20 | 259,20 | 259,20| 259,20 | 259,20 | 259,20 | 259,20| 259,20 259,20| 259,20 R$ 3.110
Talheres ¢/50 unidades 3,15 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 63,00 R$ 756
Guardanapos personagem c/16 unidades 4,32 129,60 | 129,60| 129,60 | 129,60| 129,60| 129,60| 129,60 129,60| 129,60| 129,60 129,60| 129,60 R$ 1.555
Chapéu personagem ¢/08 unidades 9,50 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00 R$ 1.140
Vela decorada 8,19 163,80 | 163,80 163,80| 163,80| 163,80| 163,80| 163,80 163,80| 163,80 163,80| 163,80| 163,80 R$ 1.966
Letras 2,43 243,00 | 243,00| 243,00| 243,00 243,00| 243,00 243,00 243,00 243,00 243,00| 243,00| 243,00 R$ 2.916
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25 | 450,00 | 450,00 | 450,00 | 450,00| 450,00| 450,00 450,00| 450,00| 450,00| 450,00 450,00| 450,00 R$ 5.400
Convite personagem c/08 unidades 2,25 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 67,50 R$ 810
Convite Personalizado — unitario 5,94 356,40 | 356,40 | 356,40 | 356,40| 356,40| 356,40 | 356,40| 356,40| 356,40| 356,40| 356,40| 356,40 R$ 4.277
Lembrancinhas personagem — unitdrio 6,21 745,20 | 745,20 | 74520 | 745,20| 745,20| 745,20| 74520| 745,20| 745,20| 745,20| 745,20| 745,20 R$ 8.942
Toalha (TNT) — metro 1,71 205,20 | 205,20 205,20 | 205,20| 205,20| 205,20 | 205,20| 205,20| 205,20 | 205,20| 205,20| 205,20 R$ 2.462

Total Geral 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 3.079 R$ 36.953

Fonte: Produgao do préprio autor
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Tabela 5 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Realista - Ano 2

Preco jan/14 | fev/14 | mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 | jul/14 | ago/14 | set/14 | out/14 | nov/14 | dez/14
Produtos N&L [ 73= | 14= | 155 | 165 | 7% | 8% | 9% | 20° | 2% | 22o | 23° | 24v | 'owlAnual
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més

Pratos personagem c/08 unidades 6,03| 361,80| 361,80| 361,80| 361,80 | 361,80| 361,80 | 361,80| 361,80| 361,80 | 361,80 | 361,80 | 361,80 | R$ 4.342
Copos personagem c¢/08 unidades 432 | 302,40| 302,40| 302,40 | 302,40| 302,40 | 302,40 | 302,40 | 302,40 | 302,40 | 302,40| 302,40| 302,40 | R$ 3.629
Talheres ¢/50 unidades 3,15 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 | R$ 945
Guardanapos personagem c/16 unidades 432 | 151,20 151,20| 151,20| 151,20 | 151,20| 151,20 151,20 151,20 | 151,20 | 151,20| 151,20| 151,20 | R$ 1.814
Chapéu personagem c/08 unidades 9,50 | 114,00 114,00 114,00| 114,00| 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00| 114,00 114,00 114,00 | R$ 1.368
Vela decorada 8,19 | 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| 204,75| R$ 2.457
Letras 2,43| 291,60| 291,60 | 291,60 | 291,60 | 291,60| 291,60 | 291,60| 291,60 | 291,60 | 291,60 | 291,60 | 291,60| R$ 3.499
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25 | 562,50 | 562,50 | 562,50 | 562,50 | 562,50 | 562,50 | 562,50| 562,50| 562,50 | 562,50 | 562,50 | 562,50 | R$ 6.750
Convite personagem ¢/08 unidades 2,25 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 78,75 | R$ 945
Convite Personalizado — unitario 5,94 | 415,80 | 415,80 | 415,80| 415,80 | 41580 | 41580 | 41580| 41580| 41580 | 41580 | 41580| 41580| R$ 4.990
Lembrancinhas personagem — unitério 6,21 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | 869,40 | R$ 10.433
Toalha (TNT) — metro 1,71 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40| 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40 | 239,40| R$ 2.873

Total Geral 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| 3.670| R$ 44.044

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 6 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Realista - Ano 3

Preco jan/15 fev/15 | mar/15 | abr/15 | mai/15 | jun/15 jul/15 ago/15 | set/15 out/15 | nov/15 | dez/15
Produtos N&L | 13° 12°, 15°, 16°, 17°, 18°, 19°, 20°. 21°. 22°. 23°. 24°, Total Anual
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més

Pratos personagem c¢/08 unidades 6,03 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 422,10 | R$ 5.065
Copos personagem ¢/08 unidades 4,32 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20 | R$ 4.406
Talheres ¢/50 unidades 3,15 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 94,50 | R$ 1.134
Guardanapos personagem c/16 unidades 4,32 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 172,80 | R$ 2.074
Chapéu personagem c/08 unidades 9,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 142,50 | R$ 1.710
Vela decorada 8,19 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 245,70 | R$ 2.948
Letras 2,43 | 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35| 352,35|R$ 4.228
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25| 675,00 675,00 675,00 675,00| 67500| 67500| 67500| 67500| 67500| 67500| 675,00| 675,00 |R$ 8.100
Convite personagem ¢/08 unidades 2,25 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 | R$ 1.080
Convite Personalizado - unitario 5,94 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 504,90 | R$ 6.059
Lembrancinhas personagem - unitdrio 6,21 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | 1.055,70 | R$ 12.668
Toalha (TNT) — metro 1,71 290,70 | 290,70 290,70 290,70 | 290,70 | 290,70 | 290,70| 290,70| 290,70| 290,70 | 290,70 | 290,70 | R$ 3.488

Total Geral 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 4.413 | R$ 52.961

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 7 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Otimista - Ano 1

Preco jan/13 | fev/13 | mar/13 | abr/13 | mai/13 | jun/13 jul/13 | ago/13 | set/13 | out/13 | nov/13 | dez/13
Produtos N&L | 1o mes | 22 Més | 3° Més | 4 Més | 5° Més | 6° Més | 7° Més | 8 Més | 9= mes | 10~ | 11° | 12 Total Anua
: : : : : : : : : Més | Més | Mes

Pratos personagem c/08 unidades 6,03| 391,95| 391,95| 391,95| 39195 391.95| 391,95| 391,95| 391,95| 391,95| 391,95| 391.95| 39195 R 4703
Copos personagem ¢/08 unidades 432| 33696| 33696| 33696 336.96| 336,.96| 336,96| 336,96| 336,96| 336,96| 336,96| 33696 33696 RS 4.044
Talheres ¢/50 unidades 3,15 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 81,90 R$ 983
Guardanapos personagem c/16 unidades 4,32 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 168,48 R$ 2.022
Chapéu personagem c¢/08 unidades 9,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 123,50 R$ 1.482
Vela decorada 8,19 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 212,94 R$ 2.555
Letras 243| 31590| 31590| 31590 31590| 31590| 31590| 31590| 31590| 31590| 31590| 31590 31590 R 3.791
Bal3o no. 09 ¢/50 unidades 11,25| 58500| 58500| 58500 58500| 58500| 58500| 58500| 58500| 58500| 58500| 58500 58500 R$ 7.020
Convite personagem c/08 unidades 2,25 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 87,75 R$ 1.053
Convite Personalizado — unitario 5,94 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 463,32 R$ 5.560
Lembrancinhas personagem — unitério 6,21 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 968,76 R$ 11.625
Toalha (TNT) — metro 171| 266.76| 266,76| 266.76| 266,76| 266,76 266,76| 266,76| 266,76| 266,76| 266,76| 266,76| 26676| RS$ 3.201

Total Geral 4003| 4003| 4003| 4.003| 4.003| 4.003| 4003 4003| 4.003| 4003 4003| 4003| R 48.039

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 8 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Otimista - Ano 2

Preco jan/14 fev/14 | mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 jul/14 ago/14 | set/14 | out/14 | nov/14 | dez/14
Produtos NaL [ 3% | 14 | 5% | 16= | 7o | 18% | 19 | =20° | 2i% | 22o. | 23% | zav | |owlAnual
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més

Pratos personagem c¢/08 unidades 6,03 | 470,34| 470,34| 470,34| 470,34| 470,34| 470,34 | 470,34 | 470,34| 470,34| 470,34 | 470,34| 470,34 | R$ 5.644
Copos personagem c/08 unidades 4,32 | 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| 393,12| R$ 4.717
Talheres ¢/50 unidades 3,15 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 | R$ 1.229
Guardanapos personagem c/16 unidades 4,32 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 196,56 | R$ 2.359
Chapéu personagem c/08 unidades 9,50 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 148,20 | R$ 1.778
Vela decorada 8,19 | 266,18 | 266,18| 266,18| 266,18 | 266,18| 266,18 | 266,18 | 266,18| 266,18 | 266,18| 266,18 | 266,18| R$ 3.194
Letras 2,43 | 379,08 | 379,08| 379,08 379,08| 379,08| 379,08| 379,08| 379,08 379,08| 379,08| 379,08| 379,08| R$ 4.549
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| 731,25| R$ 8.775
Convite personagem ¢/08 unidades 2,25 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 102,38 | R$ 1.229
Convite Personalizado - unitario 5,94 | 540,54 | 540,54 | 540,54| 540,54| 540,54 | 540,54 | 540,54 | 540,54| 540,54| 540,54| 540,54| 540,54| R$ 6.486
Lembrancinhas personagem - unitdrio 6,21 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | 1.130,22 | R$ 13.563
Toalha (TNT) — metro 1,71 311,22 311,22 311,22| 311,22| 311,22| 311,22| 311,22| 311,22| 311,22| 311,22| 311,22 311,22 | R$ 3.735

Total Geral 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 4.771 | R$ 57.257

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 9 - Previsao de Vendas (produtos) - Cenario: Otimista - Ano 3

o Preco jan/15 fev/15 | mar/15 | abr/15 | mai/15 | jun/15 jul/15 ago/15 | set/15 out/15 | nov/15 | dez/15
C I N&L | 13- 14°. 15°. 16°. 17°. 18°. 19°. 20°. 21°, 22°, 23°, 24°, fetainna
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
Pratos personagem c/08 unidades 6,03 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 548,73 | R$ 6.585
Copos personagem /08 unidades 432| 47736| 477,36| 477,36| 477,36| 477,36| 477,36 477,36| 477,36| 477,36| 477,36| 477,36| 477,36 |R$ 5.728
Talheres ¢/50 unidades 3,15| 122,85| 122,85| 122,85| 122,85| 122,85| 122,85| 122,85| 122,85 122,85| 122,85| 122,85| 122,85|R$ 1.474
ﬁ:iz;d;:j pos personagem c/16 432 224,64| 22464| 22464| 22464| 22464| 22464| 22464| 22464 22464| 22464| 22464| 224,64 |R$ 2.696
Chapéu personagem c¢/08 unidades 9,50 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 185,25 | R$ 2.223
Vela decorada 819| 31941| 31941| 31941| 31941| 31941| 31941 319.41| 31941| 31941| 31941| 31941| 31941 |R$ 3.833
Letras 243| 45806| 458,06| 458,06| 458,06| 458,06| 458,06 45806| 458,06| 458,06| 458,06| 458,06| 458,06 |R$ 5.497
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25| 877,50| 877,50| 877,50 877,50| 877,50| 877,50| 877,50| 877,50| 877,50| 877,50| 877,50 877,50 |R$ 10.530
Convite personagem c/08 unidades 225| 117,00| 117,00| 117,00 117,00 117,00/ 117,00 117,00| 117,00 117,00| 117,00| 117,00 117,00 |R$ 1.404
Convite Personalizado - unitario 594| 656,37| 656,37| 656,37| 656,37| 656,37| 656,37| 656,37 | 656,37| 656,37| 656,37| 656,37| 656,37 |R$ 7.876
Lembrancinhas personagem - unitério 6,21 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | 1.372,41 | R$ 16.469
Toalha (TNT) — metro 1,71| 377,91| 37791| 377,91| 37791| 37791| 377,91| 37791| 377,91| 37791 377,91| 377.91| 377,91|R$ 4535
Total Geral 5.737| 5.737| 5.737| 5.737| 5.737| 5.737| 5737| 5737| 5.737| 5.737| 5.737| 5.737|R$ 68.850

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 10 - Previsdo de Vendas (produtos) - Cenario: Pessimista - Ano 1

Produtos P':Zio jan/1f5 fev/1n3 mar/1A3 abr/1n3 mai/1A3 iun/1n3 qu/1i5 ago/1A3 set/1n3 out/1? nov/1i3 dez/1i5 Total Anual
1°.Més | 2°.Més | 3°>.Més | 4°>.Més | 5°.Més | 6°.Més | 7°.Més | 8°. Més | 9°.Més | 10°. Més | 11°. Més | 12°. Més

Pratos personagem c/08 unidades 6,03| 211,05 211,05| 211,05 211,05| 211,05 211,05| 211,05| 211,05 211,05| 211,056| 211,05 211,05|R$ 2.533
Copos personagem /08 unidades 432| 181,44| 181,44| 18144| 181,44| 181,44| 181,44| 181,44| 181,44| 18144 181,44| 181,44| 18144 |R$ 2177
Talheres c/50 unidades 315| 44,10| 4410| 4410| 44,10| 4410| 4410| 4410| 4410| 4410| 4410| 4410| 4410 |R$ 529
S;’;’:j::”“ personagem c/16 432| 90,72 9072 9072 9072 9072| 9072| 90,72| 90,72 9072 90,72 90,72 90,72 |R$ 1.089
Chapéu personagem c/08 unidades 950| 6650| 6650| 6650| 6650| 6650 6650| 6650| 6650| 6650| 6650| 66,50| 66,50 | R$ 798
Vela decorada 8,19| 11466| 11466 114,66| 114,66| 114,66| 11466| 114,66| 11466| 11466 114,66| 114,66| 114,66 |R$ 1.376
Letras 243| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10| 170,10 |R$ 2.041
Bal3o no. 09 ¢/50 unidades 11,25| 31500| 31500| 31500| 31500| 31500 31500| 31500| 31500| 31500| 31500| 31500 31500|R$ 3.780
Convite personagem c/08 unidades 225| 4725| 47,25| 4725| 4725| 47,25| 4725| 4725| 47,25| 4725| 4725| 47,25| 47,25|R$ 567
Convite Personalizado - unitario 594 | 24948 | 24948| 24948| 24948| 24948| 24948| 24948| 24948| 24948| 24948| 249.48| 24948 |R$ 2.994
ti’i‘t‘:rrizncmhas personagem = 6,21| 521,64| 52164 521,64| 521,64| 521,64| 52164| 521,64| 521,64| 52164 521,64 521,64| 52164 R$ 6.260
Toalha (TNT) — metro 1,71 14364| 143,64| 143,64| 14364| 143,64| 143,64| 14364 143,64| 143,64| 14364| 143,64| 143,64 |R$ 1.724

Total Geral 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156| 2.156 | R$ 25.867

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 11 - Previsdo de Vendas (produtos) - Cenario: Pessimista - Ano 2

Produtos P':Zgl,-o jan/14 fev/14 mar/14 | abr/14 mai/14 jun/14 jul/14 ago/14 set/14 out/14 nov/14 | dez/14 Total Anual
13° Més | 14°. Més | 15°. Més | 16°. Més | 17°. Més | 18°. Més | 19°. Més | 20°. Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
Pratos personagem c/08 unidades 6,03 258,26 253,26 258,26 253,26 258,26 253,26 258,26 253,26 253,26 253,26 253,26 258,26 R$ 3.039
Copos personagem c/08 unidades 4,32 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 R$ 2.540
Talheres ¢/50 unidades 3,15 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 R$ 662
ﬁ:;;dj:sap“ personagem c/16 432| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| 10584| RS 1.270
Chapéu personagem c¢/08 unidades 9,50 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 79,80 R$ 958
Vela decorada 8,19 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33 | R$ 1.720
Letras 2,43 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 204,12 R$ 2.449
Baldo no. 09 ¢/50 unidades 11,25 398,75 393,75 398,75 393,75 398,75 393,75 398,75 393,75 398,75 393,75 398,75 398,75 R$ 4.725
Convite personagem c¢/08 unidades 2,25 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 55,13 R$ 662
Convite Personalizado - unitario 5,94 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 291,06 R$ 3.493
Lembrancinhas personagem — unitario 6,21 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 608,58 R$ 7.303
Toalha (TNT) — metro 1,71 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 167,58 | R$ 2.011
Total Geral 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 2.569 | R$ 30.831

Fonte: Produgéo do préprio autor
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Tabela 12 - Previsdo de Vendas (produtos) - Cenario: Pessimista - Ano 3

Pre¢c | jan/15 fev/15 mar/15 | abr/15 mai/15 jun/15 jul/15 ago/15 set/15 out/15 nov/15 | dez/15
Produtos o 13° R R N R R N R R N N R Total Anual
N&L Més 14°. Més | 15°. Més | 16°. Més | 17°. Més | 18°. Més | 19°. Més | 20°. Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
Pratos personagem c/08 unidades | 6,03 | 29547| 29547| 29547 | 29547 | 29547| 29547| 29547 | 29547| 29547| 29547 | 29547 29547| R$ 3.546
Copos personagem c/08 unidades | 4,32 | 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| 257,04| R$ 3.084
Talheres ¢/50 unidades 315| 66,15| 66,15 6615 6615 66,15| 6615| 66,15| 66,15| 66,15| 66,15 66,15| 66,15| R$ 794
S:g:;::’ms personagem c/16 432| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| 120,96| R$ 1.452
Chapéu personagem c¢/08 unidades 9,50 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75 99,75| R$ 1.197
Vela decorada 8,19| 171,99 171,99| 171,99| 171,99| 171,99| 171,99 171,99| 171,99| 171,99| 171,99| 171,99 171,99| R$ 2.064
Letras 243| 24665| 24665| 24665| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| 246,65| R$ 2.960
Bal3o no. 09 ¢/50 unidades 11,25| 472,50 472,50| 472,50| 47250| 472,50| 472,50| 47250| 472,50 472,50| 47250| 472,50 472,50| R$ 5.670
Convite personagem c/08 unidades | 2,25| 63,00| 6300| 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 R$ 756
Convite Personalizado - unitario 594| 353,43 | 35343| 35343| 35343| 35343 | 353,43| 35343 | 35343| 35343| 35343| 35343| 35343| R$ 4.241
ti?::;i”Ci”has personagem = 6,21| 738,99| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| 73899| R$ 8.868
Toalha (TNT) — metro 1,71| 20349| 20349| 20349| 20349 20349| 20349| 20349| 20349| 20349| =20349| =20349| =20349| R$ 2.442
Total Geral 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| 3.089| R$ 37.073

Fonte: Produgéo do proprio autor
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5.6.2.2 Previsao de vendas de servigos

Tabela 13 - Previsdo de Vendas (servigos) - Cenario: Realista - Ano 1

Servi Preco jan/13 | fev/13 | mar/13 | abr/13 | mai/13 | jun/13 | jul/13 | ago/13 | set/13 | out/13 | nov/13 | dez/13
ervicos NaL| 1% | 2% |50 pas| 4 5°. 6°. 7°. 8°. 9 | 10° | 11 | 12° Total Anual
Més | Més Més Més | Més | Més Més Més Més Més Més

Locagéo - KIT Mesa Principal Standard 190 | 1.140| 1.140 1.140| 1.140| 1.140| 1.140| 1.520| 1.520| 1.520| 1.520 | 1.520| 1.520 15.960,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baloes 210 420 420 420 420 420 420 630 630 630 630 630 630 6.300,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baldes 231 462 | 462 462 462 462 462 693 693 693 693 693 693 6.930,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baldes + Arco 320 320 320 320 320 320 320 640 640 640 640 640 640 5.760,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 750 750 750 750 750 750 | 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050 10.800,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 450 450 450 450 450 450 675 675 675 675 675 675 6.750,00
Locagéo - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 3.420 | 3.420 3.420| 3.420 | 3.420| 3.420| 4.560| 4.560| 4.560| 4.560 | 4.560| 4.560 47.880,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 1.700| 1.700 1.700| 1.700| 1.700| 1.700| 3.400| 3.400| 3.400| 3.400| 3.400| 3.400 30.600,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 200 200 200 200 200 200 300 300 300 300 300 300 3.000,00
St‘zr)‘/’foc’; i ﬁggagg;](Pa'ha@’ Magico, Malabarista, 10| 100| 100 100| 100| 100| 100| 50| 150| 150| 50| 150| 150 1.500,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 300 300 300 300 300 300 400 400 400 400 400 400 4.200,00

Total Geral 9.462 | 9.462 9.462 | 9.462| 9.462| 9.462 | 14.218 | 14.218 | 14.218 | 14.218 | 14.218 | 14.218 142.080,00

Fonte: Produgao do préprio autor
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Tabela 14 - Previsao de Vendas (servicos) - Cenario: Realista - Ano 2

Servi Preco N jan/14 | fev/14 | mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 | jul/14 | ago/14 | set/14 | out/14 | nov/14 | dez/14
ervicos &L 13°. | 14° | 15° | 16° | 17° | 18% | 19° | 20° | 21° | 22° | 23°. | 24- | TotalAnual
Més | Mes Més Més Més | Més | Meés Més Més | Mes Més Més
Locagao - KIT Mesa Principal Standard 190| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.710| 1.710| 1.710| 1.710| 1.710| 1.710 18.240,00
Locacéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 630 630 630 630 630 630 840 840 840 840 840 840 8.820,00
Locacéo - KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baldes 231 693 693 693 693 693 693 924 924 924 924 924 924 9.702,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 640 640 640 640 640 640 960 960 960 960 960 960 9.600,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 900 900 900 900 900 900 1.200| 1.200( 1.200| 1.200| 1.200| 1.200 12.600,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 563 563 563 563 563 563 788 788 788 788 788 788 8.100,00
Locacéo - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 5.130| 5.130| 5.130| 5.130| 5.130| 5.130 54.720,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 2.550| 2.550| 2.550| 2.550| 2.550| 2.550| 4.250| 4.250| 4.250 | 4.250 | 4.250| 4.250 40.800,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 250 250 250 250 250 250 350 350 350 350 350 350 3.600,00
2%‘/’;190‘;2 } #’;Qaggr;(':a'ha?o’ Magico, Malabarista, 10| 120| 120| 120| 120| 120| 120| 180| 180| 180| 180| 180| 180 1.800,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 350 350 350 350 350 350 450 450 450 450 450 450 4.800,00
Total Geral 12.316 | 12.316 | 12.316 | 12.316 | 12.316 | 12.316 | 17.082 | 17.082 | 17.082 | 17.082 | 17.082 | 17.082 176.382,00

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Tabela 15 - Previsao de Vendas (servicos) - Cenario: Realista - Ano 3

SR— :lrggf jan/15 fev/:5 mar/°15 abr/:5 mai/°15 jun/:5 iuI/1 5 ago/°15 set/:5 out/:5 nov/°15 dez/°15 ;‘I'otall

1385 | \eo | wes | Mes | més | wes | wés | mes | mes | wes | mes | mes |
Locagao - KIT Mesa Principal Standard 190 1.900| 1.900| 1.900| 1.900| 1.900( 1.900| 1.900| 1.900| 1.900| 1.900| 1.900| 1.900 | 22.800,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050( 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050| 1.050 | 12.600,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Bal6es 231 1.155| 1.155| 1.155| 1.155| 1.155| 1.155| 1.1585| 1.155| 1.155| 1.155| 1.155| 1.155| 13.860,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 | 11.520,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 1.350| 16.200,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 | 10.800,00
Locagao - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4.800,00
Servigos - Decoragéo | 570 5.700 | 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 5.700| 68.400,00
Servigos - Decoragéao Il 850 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 5.100| 61.200,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 4.200,00
?2;‘;"{:;“ Animador (Palhago, Mégico, Malabarista, etc)/hora - 10 200| 200| 200| 200| 200| =200| =200 200| =200| 200| =200 200| 2.400,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6.000,00
Total Geral 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 19.565 | 234.780,00

Fonte: Produgao do préprio autor
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Tabela 16 - Previsao de Vendas (servicos) - Cenario: Otimista - Ano 1

. Preco jan/13 | fev/13 | mar/13 | abr/13 | mai/13 | jun/13 | jul/13 | ago/13 | set/13 | out/13 | nov/13 | dez/13 Total
Servigos N&L | 1o 2°, 3°, 4°, 5°, 6° 7°. 8°. 9°, 10°. 11° [ 12° Anual
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més

Locagao - KIT Mesa Principal Standard 190 | 1.482| 1.482| 1.482| 1.482| 1.482| 1.482| 1976| 1.976| 1.976| 1.976| 1.976| 1.976| 20.748,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 546 546 546 546 546 546 819 819 819 819 819 819 8.190,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Baldes 231 601 601 601 601 601 601 901 901 901 901 901 901 9.009,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 416 416 416 416 416 416 832 832 832 832 832 832 7.488,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 975 975 975 975 975 975 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 14.040,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 585 585 585 585 585 585 878 878 878 878 878 878 8.775,00
Locacéo - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 | 3.120,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 4.446| 4.446| 4.446| 4.446| 4446 | 4.446| 5928| 5.928| 5.928| 5.928| 5.928| 5.928 | 62.244,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 2210 2210 2210| 2210| 2.210| 2.210| 4.420| 4.420| 4.420| 4.420| 4.420| 4.420| 39.780,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 260 260 260 260 260 260 390 390 390 390 390 390 3.900,00
?:;‘g‘fjm Animador (Palhago, Magico, Malarista, etc)/hora - 10| 130| 130| 130| 130| 130| 130| 195| 195| 195 195| 195| 195| 1.950,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 390 390 390 390 390 390 520 520 520 520 520 520 5.460,00
Total Geral 12.301 | 12.301 | 12.301 | 12.301 | 12.301 | 12.301 | 18.483 | 18.483 | 18.483 | 18.483 | 18.483 | 18.483 | 184.704,00

Fonte: Produgéo do proprio autor
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Sorvi Preco jan/14 | fev/14 | mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 | jul/14 | ago/14 | set/14 | out/14 | nov/14 | dez/14 Total
e N&L 13° | 14° | 15° | 16° | 17° | 18°% | 19° | 20° | 21° | 22° | 23° | 24° Anual
Més | Més Més Més | Més | Més | Més Més Més | Més | Més Més
Locagéo - KIT Mesa Principal Standard 190 | 1.729 | 1.729| 1.729| 1.729| 1.729| 1.729 | 2.223| 2223 | 2223 | 2.223| 2223 | 2.223| 23.712,00
Locagao - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 819 819 819 819 819 819 | 1.092| 1.092| 1.092| 1.092| 1.092| 1.092| 11.466,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Baldes 231 901 901 901 901 901 901 | 1.201| 1.201| 1.201| 1.201| 1.201| 1.201| 12.612,60
Locagao - KIT Mesa Principal Completo c/ Baldes + Arco 320 832 832 832 832 832 832 | 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 12.480,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15| 1.170| 1.1470| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.560| 1.560| 1.560| 1.560| 1.560| 1.560| 16.380,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 731 731 731 731 731 731 1.024| 1.024| 1.024| 1.024| 1.024| 1.024| 10.530,00
Locagéo - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 4.680,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 5.187| 5.187| 5.187| 5.187| 5.187| 5.187 | 6.669 | 6.669 | 6.669| 6.669 | 6.669| 6.669| 71.136,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 3.315| 3.315| 3.315| 3.315| 3.315| 3.315| 5525| 5525| 5525| 5.525| 5.525| 5.525| 53.040,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 325 325 325 325 325 325 455 455 455 455 455 455 4.680,00
?2;‘;'%:& Animador (Palhago, Magico, Malarista, etc)/hora - 10| 156| 156| 156| 156| 156| 56| 234| 234| 234| 234| 234 234| 2.340,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 455 455 455 455 455 455 585 585 585 585 585 585 6.240,00
Total Geral 16.010 | 16.010 | 16.010 | 16.010 | 16.010 | 16.010 | 22.206 | 22.206 | 22.206 | 22.206 | 22.206 | 22.206 | 229.296,60

Fonte: Produgao do préprio autor



Tabela 18 - Previsao de Vendas (servigos) - Cenario: Otimista - Ano 3
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. Preco jan/15 | fev/15 | mar/15 | abr/15 | mai/15 | jun/15 | jul/15 | ago/15 | set/15 | out/15 | nov/15 | dez/15 Total
Servigos N&L | 13° | 14> | 15° | 16° | 17° | 18° | 19° | 20° | 21° | 22° | 23° | 24~ Anual
Més | Meés Més Més | Més | Més | Meés Més Més | Mes Més Més

Locacéo - KIT Mesa Principal Standard 190 | 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 2.470| 29.640,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 1.365| 16.380,00
Locacéo - KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baldes 231 | 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 1.502| 18.018,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 | 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 1.248| 14.976,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 1.755| 21.060,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23| 1.170| 1170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 1.170| 14.040,00
Locagao - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 6.240,00
Servigos - Decoracéo | 570 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 7.410| 88.920,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630| 6.630 | 79.560,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 455 455 455 455 455 455 455 455 455 455 455 455 5.460,00
?:;‘g‘fjm Animador (Palhago, Magico, Malarista, etc)/hora - 10| 260| =260| 260| 260| 260| 260| 260| 260| 260| 260| 260| 260| 3.120,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 7.800,00
Total Geral 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 25.435 | 305.214,00

Fonte: Produgéo do proprio autor



Tabela 19 - Previsao de Vendas (servicos) - Cenario: Pessimista - Ano 1
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SR— P"Il_gio jani13 fevi13 ma|;/13 abr£13 mai:13 juni13 iuI/°13 ago:13 seti13 out/:3 nov/°13 dez/°13 ;otall

Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Més | Mes |
Locagéo - KIT Mesa Principal Standard 190 798 798 798 798 798 798| 1.064| 1.064| 1.064| 1.064| 1.064 | 1.064|11.172,00
Locacéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baloes 210 294 294 294 294 294 294 | 441 441 441 441 441 441 | 4.410,00
Locacgéao - KIT Mesa Principal Completo c/ Baldes 231 323 323 323 323 323 323 | 485 485 485 485 485 485| 4.851,00
Locacgéao - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 224 224 224 224 224 224 | 448 448 448 448 448 448 | 4.032,00
Locacgéao - KIT Mesa Convidados Standard 15 525 525 525 525 525 525 | 735 735 735 735 735 735 | 7.560,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 315 315 315 315 315 315| 4783 473 473 473 473 473 | 4.725,00
Locacédo - Salao de Festas - Taxa Adm 100 140 140 140 140 140 140 | 140 140 140 140 140 140 | 1.680,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 2.394| 2.394| 2.394| 2.394| 2.394| 2.394|3.192| 3.192| 3.192| 3.192| 3.192| 3.192]|33.516,00
Servigos - Decoragao Il 850 1.190| 1.190| 1.190| 1.190| 1.190| 1.190|2.380| 2.380| 2.380| 2.380| 2.380| 2.380 |21.420,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 140 140 140 140 140 140| 210 210 210 210 210 210| 2.100,00
igxigos - Animador (Palhago, Magico, Malarista, etc)/hora - Taxa 10 70 70 70 70 70 70! 105 105 105 105 105 105| 1.050,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 210 210 210 210 210 210 280 280 280 280 280 280 | 2.940,00
Total Geral 6.623 | 6.623 | 6.623 | 6.623 | 6.623 | 6.623 | 9.953 | 9.953 | 9.953 | 9.953 | 9.953 | 9.953 | 99.456,00

Fonte: Produgao do préprio autor



Tabela 20 - Previsdao de Vendas (servicos) - Cenario: Pessimista - Ano 2
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Servi Preco jan/14 | fev/14 | mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 | jul/14 |ago/14 | set/14 | out/14 | nov/14 | dez/14
ervicos N&L | 13° | 14° | 15° | 16° | 17° | 18° | 19° | 20° | 21° | 22° | 23°. | 24° | Votal Anual
Més | Més | Més | Més | Més | Mes Més Més Més | Més | Mes Més
Locagao - KIT Mesa Principal Standard 190 931 931 931 931 931 931 1197 1197 | 1197 | 1197 | 1.197| 1.197 12.768,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 441 441 441 441 441 441 588 588 588 588 588 588 6.174,00
Locacéo - KIT Mesa Principal Completo ¢/ Baldes 231 485 485 485 485 485 485 647 647 647 647 647 647 6.791,40
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 448 448 448 448 448 448 672 672 672 672 672 672 6.720,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 630 630 630 630 630 630 840 840 840 840 840 840 8.820,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Luxo 23 394 394 394 394 394 394 551 551 551 551 551 551 5.670,00
Locagao - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 2.520,00
Servigos - Decoragéo | 570 | 2.793 | 2.793| 2.793| 2.793| 2.793| 2.793 3.591 | 3.591| 3.591| 3.591| 3.591| 3.591 38.304,00
Servigos - Decoragéo Il 850 | 1.785| 1.785| 1.785| 1.785| 1.785| 1.785 2975| 2.975| 2975 2975| 2.975| 2.975 28.560,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 175 175 175 175 175 175 245 245 245 245 245 245 2.520,00
?:;‘ﬁ’ds - Animador (Palhago, Magico, Malarista, etc)/hora - 10 84 84 84 84 84 84 126| 126| 126| 126 126| 126 1.260,00
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 245 245 245 245 245 245 315 315 315 315 315 315 3.360,00
Total Geral 8.621 | 8.621 | 8.621| 8.621| 8.621| 8.621| 11.957 | 11.957 | 11.957 | 11.957 | 11.957 | 11.957 | 123.467,40

Fonte: Produgéo do proprio autor



Tabela 21 - Previsdo de Vendas (servicos) - Cenario: Pessimista - Ano 3
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p jan/15 | fev/15 | mar/15 | abr/15 | mai/15 | jun/15 | jul/15 | ago/15 | set/15 | out/15 | nov/15 | dez/15 Total
Servigos reco ota
N&L | 13- 14°. 15°. 16°. 17°. 18°. 19°. 20°. 21°. 22°, 23°. 24°. Anual
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
Locagao - KIT Mesa Principal Standard 190 | 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 1.330| 15.960,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo s/ Baldes 210 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 8.820,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Bal6es 231 809 809 809 809 809 809 809 809 809 809 809 809 9.702,00
Locagéo - KIT Mesa Principal Completo c/ Balées + Arco 320 672 672 672 672 672 672 672 672 672 672 672 672 8.064,00
Locagéo - KIT Mesa Convidados Standard 15 945 945 945 945 945 945 945 945 945 945 945 945 | 11.340,00
Locagao - KIT Mesa Convidados Luxo 23 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630 | 7.560,00
Locagao - Saldo de Festas - Taxa Adm 100 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 | 3.360,00
Servigos - Decoragéo | 570| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 3.990| 47.880,00
Servigos - Decoragéao Il 850 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 3.570| 42.840,00
Servigos - Recreacionista - Taxa Adm 10 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245 2.940,00
Servigos - Animador (Palhago, Mégico, Malarista, etc)/hora - 10| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 1.680,00
Taxa Adm
Servigos - Gargon / Gargonete - Taxa Adm 10 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 4.200,00
Total Geral 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 13.696 | 164.346,00

Fonte: Produgao do préprio autor



5.6.3 Previsao de custos e despesas

Ressalta-se que em funcdo de a empresa manter uma estrutura fixa que nao
terd suas despesas variando na proporcdo das vendas, a mesma terd somente
custos variaveis relacionados aos produtos vendidos e também despesas fixas,
referentes aos custos de estrutura, conforme adiante descrito.

5.6.3.1 Previsdo de custos variaveis

De acordo com Degen (2009, p. 183), os custos variaveis sao aqueles
proporcionais as quantidades de produtos vendidos ou servigos prestados. O
negécio ndo incorre nestes custos se ndo vender nenhum produto ou ndo prestar
nenhum servico.

Para Martins (2008), pode-se se dizer que custo é o gasto relativo a bem ou
servico utilizado na producdo de outros bens ou servicos. O custo também é um
gasto, s6 que reconhecido como tal, isto €, como custo, no momento da utilizacdo
dos fatores de producédo (bens e servicos), para a fabricagdo de um produto ou

execucao de um servigo.

Desta forma, os custos variaveis da empresa, serdo aqueles relacionados aos
produtos vendidos, uma vez que os custos relacionados aos servicos estao contidos
nas despesas fixas de estrutura, devido a impossibilidade de corretamente associar

aos servicos prestados.

Entende-se que a empresa terd como custo varidvel somente aquele
relacionado aos produtos vendidos, o qual terd variacdo direta de acordo com o
maior ou menor volume de vendas, estando demonstrado no DRE constante nas

tabelas 27, 28 3 29, calculado com base na previsdo de venda dos produtos.

5.6.3.2  Previsao de despesas fixas

Segundo Crepaldi (2010), conceitualmente podemos definir despesas fixas

e/ou custo de estrutura como sendo aqueles que nao sofrem alteracao de valor nas
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situacées onde houver aumento ou diminuicdo da producdo, portanto, os mesmos

néo dependem do nivel de atividade da empresa.

Assim, considerando que a empresa mantera um quadro fixo de 02 sécios,

apenas um com percepcao de remuneragdao € 01 empregado, bem como que a

mesma trabalhara utilizando-se de parceria com profissionais autbnomos, suas

despesas de modo geral serdo fixas e relacionadas com a estrutura, assim nao

possuindo variabilidade em razdo da diminuicdo e/ou aumento no volume de

vendas.

Tabela 22 - Despesas Fixas - Anos 1,2e 3

Despesas Fixas - Ano 1 Despesas Fixas - Ano 2 Despesas Fixas - Ano 3
Descricao Valor Descricao Valor Descricao Valor
Aluguel R$  1.500,00 |Aluguel R$  1.700,00 |Aluguel R$  1.900,00
Telefone, luz e agua R$ 400,00 | Telefone, luz e agua R$ 500,00 | Telefone, luz e &gua R$ 600,00
Pré-labore (diretora) R$ 1.500,00 | Pro-labore (diretora) R$ 1.680,00 | Pro-labore (diretora) R$ 1.920,00
Salérios c/ encargos R$ 1.290,00 | Salarios ¢/ encargos R$ 1.410,40 | Salarios ¢/ encargos R$ 1.513,60
Assessoria contabil R$ 622,00 | Assessoria contabil R$ 700,00 | Assessoria contabil R$ 750,00
Marketing R$ 400,00 | Marketing R$ 450,00 | Marketing R$ 550,00
Depreciacédo R$ 788,33 | Depreciagédo R$ 788,33 | Depreciagédo R$ 788,33
Outras despesas R$ 400,00 | Outras despesas R$ 500,00 | Outras despesas R$ 550,00
Total CF (mensal) | R$ 6.900,33 | Total CF (mensal) | R$ 7.728,03 | Total CF (mensal) | R$ 8.571,93

Fonte: Producao do préprio autor

segue adiante, tabelas demonstrativas do calculo e composicao das despesas

com salarios e pro-labore, inclusas nas despesas fixas:

Tabela 23 - Folha de pagamento - Ano 1

Folha de Pagamento - Ano 1

Colaborador Cargo tipo Valor encargos Total c/encargos
Sécio “A” Sécia pré-labore R$ 1.250,00 R$ 250,00 R$ 1.500,00
Fulano de tal decorador salario R$ 750,00 R$ 540,00 R$ 1.290,00
Total geral R$ 2.000,00 R$ 790,00 R$ 2.790,00

Fonte: Produgao do préprio autor

Tabela 24 - Folha de pagamento - Ano 2

Folha de Pagamento - Ano 2

Colaborador Cargo Tipo Valor encargos Total c/encargos
Sécio “A” Sécia pré-labore R$  1.400,00 R$ 280,00 R$ 1.680,00
Fulano de tal decorador Salario R$ 820,00 R$ 590,40 R$ 1.410,40
Total geral R$ 2.220,00 R$ 870,40 R$ 3.090,40




Fonte: Produgao do préprio autor
Tabela 25 - Folha de pagamento - Ano 3
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Folha de Pagamento - Ano 3

Colaborador Cargo Tipo Valor encargos Total c/encargos
Sécio “A” Sécia pré-labore R$ 1.600,00 R$ 320,00 R$ 1.920,00
Fulano de tal decorador Salario R$ 880,00 R$ 633,60 R$ 1.513,60
Total geral R$  2.480,00 R$ 953,60 R$ 3.433,60

Fonte: Produgao do préprio autor

Para fins deste estudo, a depreciacéo foi calculada levando em consideracao

a depreciacao fiscal, devido ao fato de os valores n&o serem relevantes no contexto

deste negdcio, por representar aproximadamente menos de 1% da receita liquida de

todos os 03 cenérios (realista, otimista e pessimista).

Tabela 26 - Demonstrativo de depreciacdo - Anos 1,2 e 3

Depreciacao

Descricao Quantidade | Valor Total Anos | Meses Defnr:::;%ao
Computador 1 1.000,00 R$ 1.000,00 5 60 R$ 16,67
Impressora Laser 1 400,00 R$ 400,00 5 60 R$ 6,67
Notebook 1 1.500,00 R$ 1.500,00 5 60 R$ 25,00
Mesa de escritério 1 500,00 R$ 500,00 10 120 R$ 4,17
Sofa Recepcao 1 1.200,00 | R$ 1.200,00 10 120 R$ 10,00
Estante de ferro 8 220,00 R$ 1.760,00 10 120 R$ 14,67
Armario de madeira 3 350,00 R$ 1.050,00 10 120 R$ 8,75
TV LCD 32 polegadas 1 990,00 R$ 990,00 10 120 R$ 8,25
Placa comercial 1 1.500,00 R$ 1.500,00 10 120 R$ 12,50
Aparelho de ar condicionado 1 900,00 R$ 900,00 5 60 R$ 15,00
Automével — Furgéo 1 40.000,00 | R$ 40.000,00 5 60 R$ 666,67

Total Geral R$ 50.800,00 R$ 788,33

Fonte: Producao do préprio autor




5.6.4 Projecao do DRE - Demonstracao de Resultados

Tabela 27 - Demonstracao Resultado Exercicio -Cenario Realista- Anos 1,2 e 3

DRE - DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - Cenario Realista

Ano 1 AV Ano 2 AV | AH | AHD| Ano3 AV | AH | AHD
Receita de Vendas de Produtos 36.952,80 - | 44.044,20 - - 52.961,40 - - -
Receita da Prestagao de Servigos 142.080,00 -| 176.382,00 - - 234.780,00 - - -
RECEITA OPERACIONAL BRUTA 179.032,80 -| 220.426,20 - - 287.741,40 - - -
(-) DEDUCOES DE VENDAS (22.626,70) -| (27.889,20) - - (36.503,20) - - -
(-) Devolugdes de Vendas - - - - - - - - -
(-) Impostos s/Vendas 22.626,70 -| 27.889,20 - - 36.503,20 - - -
RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 156.406,10 | 100% | 192.537,00 | 100% | 123% | 112% | 251.238,20 | 100% | 130% | 109%
(-) CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS | (28.908,00) | 18% | (34.530,00) | 18% | 119% | 109% | (41.490,00)| 17% |120% | 100%
RESULTADO OPERACIONAL BRUTO | 127.498,10 | 82% | 158.007,00 | 82% |124% | 113% | 209.748,20 | 83% |133% | 111%
DESPESAS OPERACIONAIS (88.516,00) | 57% | (92.744,80) | 48% |105% | 96% |(102.863,20) | 41% |111% | 92%
(-) Despesas com Vendas (10.400,00) | 7% | (11.400,00)| 6% |110% | 100% | (13.800,00)| 5% |121% | 101%
(-) Despesas Administrativas (73.316,00) | 47% | (75.344,80) | 39% | 103% | 94% | (82.463,20)| 33% |109% | 91%
(-) Outras Despesas Operacionais (4.800,00) 3% | (6.000,00) 3% | 125% | 114% (6.600,00) 3% | 110% | 92%
(+) Outras Receitas Operacionais - - 0% - - 0% -
FR‘E(S:g:-TTAAS?gEg';TEgiSDﬁISN ANCEIRAs | 3698210 25%| 6526220 34%|167%| 153% | 106.885.00 | 43% | 164% | 137%
(-) Despesas Financeiras - - - 0% - - 0% -
(+) Receitas Financeiras - - - 0% - 7.000,00 3% -
RESULTADO OPERACIONAL LiQUIDO | 38.982,10 | 25% | 65.262,20| 34% |167% | 153%| 113.885,00| 45% |175% | 146%
(+/-) Ganhos ou Perdas de Capital - - - 0% - - 0% -
giSCUSLI_TLADO DO EXERCICIO ANTES | 55985 10| 250 | 65.262,20 | 34% |167% | 153% | 113.885,00| 45% | 175% | 146%
(-) Proviséo para CSLL - - - 0% - - 0% -
ggsl‘FJ“';IADO DO EXERCICIO ANTES 38.982,10 | 25% | 65.262,20 | 34% |167% | 153% | 113.885,00| 45% |175% | 146%
(-) Provisao para IRPJ - - - 0% - - 0% -
ﬁ\nEpSc'SstTngo DO EXERCICIO APOS OS | 35985 10| 25% | 65.262,20 | 34% |167% | 153% | 113.885,00 | 45% | 175% | 146%
(-) Participagbes sobre o Lucro - - - 0% - - 0% -
RESULTADO LIQUIDO DO EXERCICIO | 45985 10| o259 | 65.262,20| 34% | 167% | 153% | 113.885,00| 45%|175% | 146%

Fonte: Producao do préprio autor

Ressalta-se que a empresa sendo optante do simples

para os tributos CSLL e IRPJ, j& estdo contempladas junto aos impostos sobre as
vendas, bem como os demais tributos e de acordo com a aliquota uUnica aplicavel,

conforme previsto na legislagao vigente.

nacional, provisdes
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Tabela 28 - Demonstracao Resultado Exercicio -Cenario Otimista- Anos 1,2 e 3

DRE - DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - Cenario Otimista

Ano 1 AV Ano 2 AV | AH | AHD| Ano3 AV | AH | AHD
Receita de Vendas de Produtos 48.038,64 -| 57.257,46 - - 68.849,82 - - -
Receita da Prestagao de Servigos 184.704,00 - | 229.296,60 - - 305.214,00 - - -
RECEITA OPERACIONAL BRUTA 232.742,64 - | 286.554,06 - - 374.063,82 - - -
(-) DEDUGOES DE VENDAS (29.414,71) - | (36.255,96) - - (47.454,16) - - -
(-) Devolugbes de Vendas - - - - - - - - -
(-) Impostos s/Vendas 29.414,71 -| 36.25596 - - 113.885,00 - - -
RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 203.327,93 | 100% | 250.298,10 | 100% | 123% | 112% | 326.609,66 | 100% | 130% | 109%
(-) CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS | (37.580,40) | 18% | (44.889,00) | 18% | 119% | 109% | (53.937,00)| 17% |120% | 100%
RESULTADO OPERACIONAL BRUTO 165.747,53 | 82% | 205.409,10 | 82% | 124% | 113% | 272.672,66| 83% |133% | 111%
DESPESAS OPERACIONAIS (88.516,00) | 44% | (92.744,80) | 37% |105% | 96% | (102.863,20) | 31% |111% | 92%
(-) Despesas com Vendas (10.400,00) | 5% | (11.400,00) | 5% |110% | 100% | (13.800,00)| 4% |121% | 101%
(-) Despesas Administrativas (73.316,00) | 36% | (75.344,80) | 30% |103% | 94% | (82.463,20)| 25% |109% | 91%
(-) Outras Despesas Operacionais (4.800,00) 2% | (6.000,00) 2% | 125% | 114% (6.600,00) 2% | 110% | 92%
(+) Outras Receitas Operacionais - - - 0% - - - -
FR‘E(S:g:-TTAAS?gEg';TEgiSDﬁISN ANCEIRAS 77.231,53 | 38% | 112.664,30 | 45% | 146% | 133% | 169.809,46 | 52% | 151% | 126%
(-) Despesas Financeiras - - - 0% - - - -
(+) Receitas Financeiras - - 5.000,00 2% - 10.000,00 3% -
RESULTADO OPERACIONAL LiQUIDO 77.231,53 | 38% | 117.664,30 | 47% | 152% | 139% | 179.809,46 | 55% | 153% | 127%
(+/-) Ganhos ou Perdas de Capital - - - 0% - - - -
ggfl‘_JLTADO DO EXERCICIO ANTES DA | 77 531 53| 389 | 117.664,30 | 47% | 152% | 139% | 179.809.46 | 55% | 153% | 127%
(-) Proviséao para CSLL - - - 0% - - - -
r:q'f,SJULTADO DO EXERCICIO ANTES DO | 77 531 53| 389 | 117.664,30 | 47% | 152% | 139% | 179.809,46 | 55% | 153% | 127%
(-) Proviséo para IRPJ - - - 0% - - - -
ﬁ\nEPSCLJJsLTngo DO EXERCICIO APOS OS | 77531 53| 389 | 117.664,30 | 47% | 152% | 139% | 179.809,46 | 55% | 153% | 127%
(-) Participagbes sobre o Lucro - - - 0% - - - -
RESULTADO LiQUIDO DO EXERCICIO 77.231,53 | 38% | 117.664,30 | 47% | 152% | 139% | 179.809,46 | 55% | 153% | 127%

Fonte: Producao do préprio autor
Ressalta-se que a empresa sendo optante do simples

nacional, provisdes

para os tributos CSLL e IRPJ, j& estdo contempladas junto aos impostos sobre as

vendas, bem como os demais tributos e de acordo com a aliquota uUnica aplicavel,

conforme previsto na legislagao vigente.
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Tabela 29 - Demonstracao Resultado Exercicio-Cenario Pessimista-Anos 1,2 e 3

DRE - DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - Cenario Pessimista

Ano 1 AV | Ano2 | AV | AH | AHD| Ano3 AV | AH | AHD
Receita de Vendas de Produtos 25.866,96 -| 30.830,94 - - 37.072,98 - - -
Receita da Prestagao de Servigos 99.456,00 - | 123.467,40 - - 164.346,00 - - -
RECEITA OPERACIONAL BRUTA 125.322,96 - | 154.298,34 - - 201.418,98 - - -
(-) DEDUCOES DE VENDAS (15.838,69) -| (19.522,44) - - (25.552,24) - - -
(-) Devolugdes de Vendas - - - - - - - -
(-) Impostos s/Vendas 15.838,69 -| 19.522,44 - - 25.552,24 - - -
RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 109.484,27 | 100% | 134.775,90 | 100% | 123% | 112% | 175.866,74 | 100% | 130% | 109%
(-) CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS | (20.235,60) | 18% | (24.171,00) | 18% | 119% | 109% | (29.043,00) | 17% | 120% | 100%
RESULTADO OPERACIONAL BRUTO 89.248,67 | 82% | 110.604,90 | 82% | 124% | 113% | 146.823,74| 83% | 133% | 111%
DESPESAS OPERACIONAIS (88.516,00) | 81% | (92.744,80) | 69% | 105% 96% | (102.863,20) | 58% | 111% 92%
(-) Despesas com Vendas (10.400,00) | 9% | (11.400,00) | 8% | 110% | 100% | (13.800,00)| 8% | 121% | 101%
(-) Despesas Administrativas (73.316,00) | 67% | (75.344,80) | 56% | 103% | 94% | (82.463,20)| 47% | 109% | 91%
(-) Outras Despesas Operacionais (4.800,00) 4% | (6.000,00) 4% | 125% | 114% (6.600,00) 4% | 110% 92%
(+) Outras Receitas Operacionais - - - - - - - -
EE%E:-TT,&?SEI;';TEES?AS%?N ANCEIRAS 732,67 | 1% | 17.860,10 | 13% |2438% |2226% | 43.960,54 | 25% | 246% | 205%
(-) Despesas Financeiras - - - - - - - -
(+) Receitas Financeiras - - - - - - - -
RESULTADO OPERACIONAL LiQUIDO 732,67 1% | 17.860,10 | 13% | 2438% | 2226% 43.960,54 | 25% | 246% | 205%
(+/-) Ganhos ou Perdas de Capital - - - - - - - -
EIIE-\SCUSLI:I-I:ADO DO EXERCICIO ANTES 732,67 | 1% | 17.860,10 | 13% |2438% |2226% | 43.960,54 | 25% | 246% | 205%
(-) Provisao para CSLL - - - - - - - -
ggﬁg:;]mo DO EXERCICIO ANTES 732,67 | 1% | 17.860,10| 13% |2438% |2226% | 43.960,54 | 25% | 246% | 205%
(-) Provisao para IRPJ - - - - - - - -
::ﬁf’gggs"o DO EXERCICIO APOS 0S 732,67| 1% | 17.860,10 | 13% |2438% | 2226% | 43.960,54 | 25% | 246% | 205%
(-) Participagdes sobre o Lucro - - - - - - - -
RESULTADO LiQUIDO DO EXERCICIO 732,67 1% | 17.860,10 | 13% | 2438% | 2226% 43.960,54 | 25% | 246% | 205%

Fonte: Produgao do préprio autor
Ressalta-se que a empresa sendo optante

do simples nacional, provises

para os tributos CSLL e IRPJ, ja estdo contempladas junto aos impostos sobre as

vendas, bem como os demais tributos e de acordo com a aliquota Unica aplicavel,

conforme previsto na legislagéo vigente.




5.6.5 Previsao de fluxo de caixa

Tabela 30 - Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 1

Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 1 - R$

Pré- jan/13 | fev/13 | mar/13 | abr/13 | mai/13 | jun/13 | jul/A3 | ago/13 | set/13 out/13 nov/13 dez/13
Receitas/Despesas

0peragao | 1o Mas | 2° Més | 3°. Més | 4° Més | 5°. Més | 6° Més | 7°. Més | 8°. Més | 9°. Més | 10°. Més | 11°. Més | 12°. Més

1. ENTRADAS DE CAIXA

1.1 Capital Social Integralizagao 67.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
1.2 Venda produtos e servigos 0| 12.541 12.541 | 12.541 12.541 12.541 | 12.541 17.297 | 17.297 | 17.297 17.297 17.297 17.297
1.3 Outros Recebimentos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA 67.000 | 12.541 | 12.541 | 12.541 | 12.541 | 12.541 | 12.541| 17.297 | 17.297 | 17.297 17.297 17.297 17.297

2. SAIDAS DE CAIXA

2.1 Fornecedores — Materiais 0 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409 2.409
2.2 Fornecedores — Servigos 2.922 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322
2.3 Folha de Pagamento + Enc. Sociais 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790
2.4 Impostos 0 0 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886
2.5 Fornecedores — Investimentos 29.000| 11.000| 11.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 0 0
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA 34.712 | 19.521 | 21.407 | 12.407 | 12.407 | 12.407 | 12.407 | 12.407 | 12.407 | 12.407 12.407 10.407 10.407
3. SALDO DE CAIXA ( Més ) 32.288 | (6.980) | (8.865) 135 135 135 135 4.891 4.891 4.891 4.891 6.891 6.891
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) 32.288 | 25.308 | 16.443| 16.578 | 16.713 | 16.848 | 16.983 | 21.873 | 26.764 | 31.655 36.546 43.437 50.328

Fonte: Produgéo do proprio autor



Tabela 31 - Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 2

115

Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 2 - R$

Receitas/Despesas Pré_~ jan/14 fev/14 mar/14 | abr/14 | mai/14 | jun/14 jul 14 ago/14 | set/14 out/14 | nov/14 | dez/14
operacao | 13°. Més | 14°. Més | 15°. Més | 16°. Més | 17° Més | 18°. Més | 19°. Més | 20°. Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagao - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
1.2 Venda produtos e servigos - 15986 | 15.986| 15986 | 15986| 15.986| 15.986| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752
1.3 Outros Recebimentos - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - 15.986| 15.986| 15.986| 15.986| 15.986| 15.986| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752| 20.752
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878 2.878
2.2 Fornecedores - Servigos - 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850
2.3 Folha de Pagamento + Enc. Sociais - 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090
2.4 Impostos - 1.886 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324 2.324
2.5 Fornecedores - Investimentos - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - 11.703 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142 12.142
3. SALDO DE CAIXA ( Més) - 4.282 3.844 3.844 3.844 3.844 3.844 8.610 8.610 8.610 8.610 8.610 8.610
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) - 54.610 | 58.454 | 62.298| 66.142| 69.985| 73.829| 82.439| 91.049( 99.659| 108.269 | 116.879 | 125.488

Fonte: Produgao do préprio autor




Tabela 32 - Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 3

116

Fluxo de Caixa - Cenario Realista - Ano 3 - R$

Receitas/Despesas pré_~ jan/15 fev/15 mar/15 abr/15 mai/15 jun/15 jul/15 ago/15 set/15 out/15 nov/15 dez/1?
operagao | 13°. Més | 14°. Més | 15°.Més | 16° Més | 17°. Més | 18°. Més | 19° Més | 20°. Més | 21°. Més | 22°. Més | 23° Més | 24°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagdo - - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978 23.978
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458 3.458
2.2 Fornecedores - Servigos - 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350
g—fcgﬂha de Pagamento + Enc. -| 3434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434
2.4 Impostos - 2.324 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042 3.042
2.5 Fornecedores - Investimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - 13.565 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283 14.283
3. SALDO DE CAIXA ( Més) - 10.413 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695 9.695
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) -| 135.902 145.597 155.292 164.988 174.683 184.379 194.074 | 203.770| 213.465| 223.160| 232.856| 242.551

Fonte: Produgao do préprio autor




Tabela 33 - Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 1
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Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 1 - R$

Receitas/Despesas Pré- ) jan/1 53 fev/1 A3 mar/1ﬂ 3 abr/1ﬂ3 mai/1A3 iun/1n3 jul ? ago/1ﬂ3 set/1 53 out/1 ? nov/1 ? dez/1 ?
operagao | 1°. Més 2°. Més 3°Més | 4°.Més | 5°.Més | 6°Més | 7°.Més | 8°Més | 9°.Més | 10°. Més | 11°. Més | 12°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagao 67.000 - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 16.304 16.304 16.304 16.304 16.304 16.304 22.487 22.487 22.487 22.487 22.487 22.487
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA 67.000 16.304 16.304 16.304 16.304 16.304 16.304 22.487 22.487 22.487 22.487 22.487 22.487
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132 3.132
2.2 Fornecedores - Servigos 2.922 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322
mha de Pagamento + Enc. 2790|  2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790
2.4 Impostos - - 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451 2.451
2.5 Fornecedores - Investimentos 29.000 11.000 11.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA 34.712 20.244 22.695 13.695 13.695 13.695 13.695 13.695 13.695 13.695 13.695 11.695 11.695
3. SALDO DE CAIXA ( Més) 32.288 (3.940) (6.391) 2.609 2.609 2.609 2.609 8.792 8.792 8.792 8.792 10.792 10.792
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) 32.288 28.348 21.957 24.566 27.175 29.784 32.393 41.184 49.976 58.768 67.559 78.351 89.143

Fonte: Produgao do préprio autor




Tabela 34 - Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 2
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Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 2 - R$

Receitas/Despesas Pré- ) jan/1 4} fev/14} mar/1 fl abr/1 it mai/1fl jun/1 4} qu/14A ago/1 f‘ set/14} out/1il nov/1 f‘ dez/1fl
operacao | 13°. Més | 14° Més | 15° Més | 16°. Més | 17°. Més | 18°. Més | 19°. Més | 20°. Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagao - - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 20.782 20.782 20.782 20.782 20.782 20.782 26.977 26.977 26.977 26.977 26.977 26.977
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - 20.782 20.782 20.782 20.782 20.782 20.782 26.977 26.977 26.977 26.977 26.977 26.977
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741 3.741
2.2 Fornecedores - Servigos - 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005 5.005
2:3 Folha de Pagamento + Enc. -l 4018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018 4.018
2.4 Impostos - 2.451 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021 3.021
2.5 Fornecedores - Investimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - 15.214 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785 15.785
3. SALDO DE CAIXA ( Més) - 5.567 4.997 4.997 4.997 4.997 4.997 11.193 11.193 11.193 11.193 11.193 11.193
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) - 94.710 99.707 104.704 109.701 114.698 119.695 130.888 142.080 153.273 164.466 175.659 186.852

Fonte: Produgéo do proprio autor




Tabela 35 - Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 3
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Fluxo de Caixa - Cenario Otimista - Ano 3 - R$

) Pré- jan/15 fev/15 mar/15 abr/15 mai/15 jun/15 jul/15 ago/15 set/15 out/15 nov/15 dez/15
FEEn ARy operagao 13°. o MA o MA o MaA o Ma o MA o MA o MA o MA o Ma o Ma o MA
Més 14°. Més | 15°. Més | 16°. Més | 17°. Més | 18° Més | 19°. Més | 20° Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagdo - - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172 31.172
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495 4.495
2.2 Fornecedores - Servigos - 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655 5.655
23 Folha de Pagamento + Enc. - 4464 | 4464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464 4.464
2.4 Impostos - 3.021 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955 3.955
2.5 Fornecedores - Investimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - 17.635 | 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568 18.568
3. SALDO DE CAIXA ( Més ) - 13.537 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604 12.604
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) - 200.389 | 212.993 | 225.597 | 238.201 | 250.805 | 263.409 | 276.013 | 288.617 | 301.221 | 313.825 | 326.429 | 339.033

Fonte: Produgao do préprio autor




Tabela 36 - Fluxo de Caixa - Cenario Pessimista - Ano 1
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Fluxo de Caixa - Cenario Pessimista - Ano 1 - R$

Receltas/Despesas Pré- ; jan/1 A3 fev/1 53 mar/1ﬂ3 abr/1ﬂ3 mai/1ﬂ3 jun/i 53 qu/1i§ ago/1ﬂ3 set/1 55 out/1:A5 nov/1 ? dez/1i5
operagao | 1°,. Més | 2° Més 3° Més 4°. Més 5° Més 6° Més 7°. Més 8°. Més 9° Més | 10°. Més | 11° Més | 12°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagdo 67.000 - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 8.779 8.779 8.779 8.779 8.779 8.779 12.108 12.108 12.108 12.108 12.108 12.108
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA 67.000 8.779 8.779 8.779 8.779 8.779 8.779 12.108 12.108 12.108 12.108 12.108 12.108
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686 1.686
2.2 Fornecedores - Servigos - 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322 3.322
2:3 Folha de Pagamento + Enc. 2790  2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790 2.790
2.4 Impostos - - 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320
2.5 Fornecedores - Investimentos 29.000 11.000 11.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA 31.790 18.798 20.118 11.118 11.118 11.118 11.118 11.118 11.118 11.118 11.118 9.118 9.118
3. SALDO DE CAIXA ( Més ) 35.210 | (10.019) (11.339) (2.339) (2.339) (2.339) (2.339) 990 990 990 990 2.990 2.990
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) 35.210 25.191 13.851 11.512 9.173 6.834 4.495 5.485 6.475 7.465 8.455 11.445 14.435

Fonte: Produgéo do proprio autor




Tabela 37 - Fluxo de Caixa - Cenario Pessimista - Ano 2
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Fluxo de Caixa - Cenario Pessimista - Ano 2 - R$

) Pré- jan/14 fev/14 mar/14 abr/14 mai/14 jun/14 jul14 ago/14 set/14 out/14 nov/14 dez/14

Receitas/Despesas operagao | 13" | 142 Més | 15°Més | 16°Més | 17°Més | 18°Més | 19°Més | 20°Més | 21°Més | 22°Més | 23°Més | 24°Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagao - - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos -| 11.190 11.190 11.190 11.190 11.190 11.190 14.526 14.526 14.526 14.526 14.526 14.526
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - | 11.190 11.190 11.190 11.190 11.190 11.190 14.526 14.526 14.526 14.526 14.526 14.526
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais -| 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014 2.014
2.2 Fornecedores - Servigos -| 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850 3.850
i}?oiFa?Lha de Pagamento + Enc. -| 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090 3.090
2.4 Impostos -| 1.320 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627 1.627
2.5 Fornecedores - Investimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - | 10.275 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582 10.582
3. SALDO DE CAIXA ( Més) - 916 609 609 609 609 609 3.945 3.945 3.945 3.945 3.945 3.945
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) - | 15.350 15.959 16.567 17.176 17.784 18.393 22.338 26.283 30.227 34.172 38.117 42.062

Fonte: Produgao do préprio autor
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Fluxo de Caixa - Cenario Pessimista - Ano 3 - R$

Receitas/Despesas pré.~ jan/1? fev/1? mar/1 ? abr/1? mai/1? iun/1? iuI/15A ago/1 A5 set/1? out/1? nov/1 A5 dez/1?
operagao | 13°. Més | 14°.Més | 15°. Més | 16°.Més | 17°.Més | 18°. Més | 19°. Més | 20° Més | 21°. Més | 22°. Més | 23°. Més | 24°. Més
1. ENTRADAS DE CAIXA
1.1 Capital Social Integralizagao - - - - - - - - - - - - -
1.2 Venda produtos e servigos - 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785
1.3 Outros Recebimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS ENTRADAS DE CAIXA - 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785 16.785
2. SAIDAS DE CAIXA
2.1 Fornecedores - Materiais - 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146 3.146
2.2 Fornecedores - Servigos - 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350 4.350
2:3 Polha de Pagamento + Enc. -| 3434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434 3.434
2.4 Impostos - 2.115 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768 2.768
2.5 Fornecedores - Investimentos - - - - - - - - - - - - -
TOTAL DAS SAIDAS DE CAIXA - 13.045 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698 13.698
3. SALDO DE CAIXA ( Més ) - 3.740 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087 3.087
4. SALDO DE CAIXA ( Acumulado ) - 45.802 48.889 51.975 55.062 58.149 61.236 64.323 67.410 70.496 73.583 76.670 79.757

Fonte: Produgéo do proprio autor




5.6.6 Previsao de Balanco Patrimonial

Tabela 39 - Balanco Patrimonial - Cenario Realista - Anos 1,2 e 3

BALANCO PATRIMONIAL - Cenario Realista
ANO 1 ANO 2 ANO 3
ATIVO
ATIVO CIRCULANTE 72.640 147.862 133.535
CAIXA E EQUIVALENTES DE CAIXA 7.232 66.832 38.545
Caixa 3.000 4.000 5.000
Banco Conta Movimento 4.232 62.832 33.545
DIREITOS E CREDITOS 5.000 7.000 8.000
Clientes 5.000 7.000 8.000
ESTOQUES 60.408 74.030 86.990
Mercadorias 28.908 34.530 41.490
Matérias-Primas 3.500 4.500 5.500
Produtos Prontos 28.000 35.000 40.000
ATIVO NAO CIRCULANTE 41.340 31.880 162.420
INVESTIMENTOS - - 140.000
Aplicagoes de Longo Prazo - - 140.000
IMOBILIZADO 41.340 31.880 22.420
Moveis e Utensilios 7.900 7.900 7.900
Equipamentos de Informatica 2.900 2.900 2.900
Veiculos 40.000 40.000 40.000
(-) Depreciagbes Acumuladas (9.460) (18.920) (28.380)
TOTAL DO ATIVO 113.980 179.742 295.955
PASSIVO
PASSIVO CIRCULANTE 7.998 8.498 10.826
Fornecedores 3.322 3.850 4.350
Credores - - -
Impostos a Pagar 1.886 2.324 3.042
Salarios a Pagar 2.790 2.324 3.434
PASSIVO NAO CIRCULANTE - - -
PATRIMONIO LIQUIDO 105.982 171.244 285.129
CAPITAL SOCIAL 67.000 67.000 67.000
Capital Subscrito 67.000 67.000 67.000
(-) Capital a Integralizar -
LUCROS ACUMULADOS 38.982 104.244 218.129
Lucro do exercicio 38.982 65.262 113.885
Lucro de exercicios anteriores - 38.982 104.244
TOTAL DO PASSIVO 113.980 179.742 295.955

Fonte: Produgao do préprio autor
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BALANCO PATRIMONIAL - Cenario Otimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3
ATIVO
ATIVO CIRCULANTE 113.137 132.710 149.025
CAIXA E EQUIVALENTES DE CAIXA 35.057 37.321 37.588
Caixa 3.000 4.000 5.000
Banco Conta Movimento 32.057 33.321 32.588
DIREITOS E CREDITOS 7.000 9.000 10.000
Clientes 7.000 9.000 10.000
ESTOQUES 71.080 86.389 101.437
Mercadorias 37.581 44.889 53.937
Matérias-Primas 5.500 6.500 7.500
Produtos Prontos 28.000 35.000 40.000
ATIVO NAO CIRCULANTE 41.340 141.880 304.420
INVESTIMENTOS - 110.000 282.000
Aplicagbes de Longo Prazo - 110.000 282.000
IMOBILIZADO 41.340 31.880 22.420
Moveis e Utensilios 7.900 7.900 7.900
Equipamentos de Informatica 2.900 2.900 2.900
Veiculos 40.000 40.000 40.000
(-) Depreciagdes Acumuladas (9.460) (18.920) (28.380)
TOTAL DO ATIVO 154.478 274.590 453.445
PASSIVO
PASSIVO CIRCULANTE 10.246 12.694 11.740
Fornecedores 5.005 5.655 3.322
Credores - - -
Impostos a Pagar 2.451 3.021 3.955
Salérios a Pagar 2.790 4.018 4.464
PASSIVO NAO CIRCULANTE - - -
PATRIMONIO LiQUIDO 144.232 256.896 426.705
CAPITAL SOCIAL 67.000 67.000 67.000
Capital Subscrito 67.000 67.000 67.000
(-) Capital a Integralizar -
LUCROS ACUMULADOS 77.232 194.896 374.705
Lucro do exercicio 77.232 115.664 179.809
Lucro de exercicios anteriores - 77.232 194.896
TOTAL DO PASSIVO 154.478 274.590 453.445

Fonte: Producao do préprio autor
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BALANCO PATRIMONIAL - Cenario Pessimista
ANO 1 ANO 2 ANO 3
ATIVO
ATIVO CIRCULANTE 33.824 62.280 117.685
CAIXA E EQUIVALENTES DE CAIXA 4.683 16.832 43.142
Caixa 2.500 4.000 5.000
Banco Conta Movimento 2.183 12.832 38.142
DIREITOS E CREDITOS 3.000 5.028 7.000
Clientes 3.000 5.028 7.000
ESTOQUES 26.141 40.420 67.543
Mercadorias 12.141 16.920 29.043
Matérias-Primas 2.000 3.500 4.500
Produtos Prontos 12.000 20.000 34.000
ATIVO NAO CIRCULANTE 41.340 31.880 22.420
INVESTIMENTOS - - -
Aplicagbes de Longo Prazo - - -
IMOBILIZADO 41.340 31.880 22.420
Moveis e Utensilios 7.900 7.900 7.900
Equipamentos de Informatica 2.900 2.900 2.900
Veiculos 40.000 40.000 40.000
(-) Depreciagdes Acumuladas (9.460) (18.920) (28.380)
TOTAL DO ATIVO 75.164 94.160 140.105
PASSIVO
PASSIVO CIRCULANTE 7.432 8.567 10.552
Fornecedores 3.322 3.850 4.350
Credores - - -
Impostos a Pagar 1.320 1.627 2.768
Salarios a Pagar 2.790 3.090 3.434
PASSIVO NAO CIRCULANTE - - -
PATRIMONIO LiQUIDO 67.733 85.593 129.553
CAPITAL SOCIAL 67.000 67.000 67.000
Capital Subscrito 67.000 67.000 67.000
(-) Capital a Integralizar -
LUCROS ACUMULADOS 733 18.593 62.553
Lucro do exercicio 733 17.860 43.961
Lucro de exercicios anteriores - 733 18.593
TOTAL DO PASSIVO 75.165 94.160 140.105

Fonte: Producao do préprio autor
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5.6.7 Previsao de indices operacionais e financeiros

Visando apoiar e complementar as informagdes ja apresentadas para fins de
analise dos resultados da empresa, em termos de desempenho e retorno dos
investimentos, adiante sao calculados e demonstrados alguns indices, de acordo
com aqueles sugeridos pelos autores do modelo de plano de negécios adotado.

5.6.7.1 Ponto de Equilibrio

De acordo com Crepaldi (2002, p. 304) a analise do ponto de equilibrio ou
ponto de ruptura baseia-se na relagdo custo-volume-resultado. Embora estas
analises possam ser aplicadas a dados histéricos, sua utilizacdo mais importante
esta ligada as estimativas futuras. Se forem usados orgamentos variaveis, os dados
basicos para estas analises do ponto de equilibrio dependem de uma identificacao
valida da variabilidade dos custos, em relacdo ao volume de atividade, ou seja, de
uma identificacdo dos componentes fixo e variavel de qualquer item de custo. O
ponto de equilibrio (break-even point) é definido como o volume de vendas em que a
receita total € exatamente igual ao custo total.

Assim com base nos dados da empresa, apresenta-se a seguir a
demonstracao do calculo do ponto de equilibrio (break-even point):

Tabela 42 - Calculo ponto de equilibrio - Cenario Realista - Anos 1,2e 3

Item Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 156.406,10 | 100% | R$ 192.537,00 | 100% | R$ 251.238,20 | 100%
Custos Variaveis R$ (28.908,00) | 18% | R$ (34.530,00) | 18% | R$ (41.490,00) | 17%
Margem Contribuigao R$ 127.498,10 | 82% | R$ 158.007,00 | 82% | R$ 209.748,20 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 57% | R$ (92.744,80) | 48% | R$ (102.863,20) | 41%
Resultado R$ 38.982,10 | 25% | R$ 65.262,20 | 34% | R$ 106.885,00 | 43%

o Custos Fixos o o
Ponto de Equilibrio = —— X Receita Liquida = Ponto Equilibrio
Margem Contribuicéo

. 88.516,00

Ponto de Equilibrio (Ano 1) = X R$ 156.406,10 = 108.585,48
R$ 127.498,10
. 92.744,80

Ponto de Equilibrio (Ano 2) = X R$ 192.537,00 = 113.012,75
R$ 158.007,00
o 102.863,20

Ponto de Equilibrio (Ano 3) = X R$ 251.238,20 = 123.210,43
R$ 209.748,20

Fonte: Produgao do proprio autor
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Item Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 108.585,48 | 100% | R$ 113.012,75 | 100% | R$ 123.210,43 | 100%
Custos Variaveis R$ (20.069,48) | 18% | R$ (20.267,95) | 18% | R$ (20.347,23) | 17%
Margem Contribuigao R$ 88.516,00 | 82% | R$ 92.744,80 | 82% | R$ 102.863,20 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 82% | R$ (92.744,80) | 82% | R$ (102.863,20) | 83%
Resultado R$ - R$ - R$ -

Fonte: Produgao do préprio autor

Com base nos calculos e demonstrativos das tabelas 42 e 43, observa-se que

a empresa atingird seu ponto de equilibrio, ou seja, ndo estara incorrendo em

prejuizos, na medida em que sua receita liquida de vendas durante os anos de
2013, 2014 e 2015 atingir 69,43%, 58,70% e 49,04%, respectivamente, da receita

liguida inicialmente projetada.

Tabela 44 - Calculo ponto de equilibrio - Cenario Otimista - Anos 1,2e 3

Ponto de Equilibrio =

Margem Contribuicéo

Receita Liquida

Item Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 203.327,93 | 100% | R$  250.298,10 | 100% | R$ 326.609,66 | 100%
Custos Variaveis R$ (37.580,40) | 18% | R$  (44.889,00) | 18% | R$ (53.937,00) | 17%
Margem Contribuigéo R$ 165.747,53 | 82% | R$  205.409,10 | 82% | R$ 272.672,66 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 44% | R$  (92.744,80) | 37% | R$ (102.863,20) | 31%
Resultado R$ 7723153 | 38% | R$  112.664,30 | 45% | R$ 169.809,46 | 52%
CF + DF

Ponto Equilibrio

88.516,00

Ponto de Equilibrio (Ano 1) = X R$ 203.327,93 = 108.585,48
R$ 165.747,53
. 92.744,80

Ponto de Equilibrio (Ano 2) = X R$ 250.298,10 = 113.012,75
R$ 205.409,10
. 102.863,20

Ponto de Equilibrio (Ano 3) = X R$ 326.609,66 = 123.210,43
R$ 272.672,66

Fonte: Produgao do proprio autor

Tabela 45 - Demonstrativo ponto de equilibrio - Cenario Otimista - Anos 1,2 e 3

Item Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 108.585,48 | 100% | R$ 113.012,75 | 100% | R$ 123.210,43 | 100%
Custos Variaveis R$ (20.069,48) | 18% | R$  (20.267,95) | 18% | R$ (20.347,23) | 17%
Margem Contribuigao R$ 88.516,00 | 82% | R$ 92.744,80 | 82% | R$ 102.863,20 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 82% | R$ (92.744,80) | 82% | R$ (102.863,20) | 83%
Resultado R$ R$ - - R$ -

Fonte: Produgao do préprio autor

Com base nos calculos e demonstrativos das tabelas 44 e 45, observa-se que

a empresa atingird seu ponto de equilibrio, ou seja, ndo estara incorrendo em

prejuizos, na medida em que sua receita liquida de vendas durante os anos de
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2013, 2014 e 2015 atingir 69,43%, 58,70% e 49,04%, respectivamente, da receita

liquida inicialmente projetada.

Tabela 46 - Calculo ponto de equilibrio - Cenario Pessimista - Anos 1,2 e 3

Ponto de Equilibrio =

Margem Contribui¢cao

Receita Liquida

ltem Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 109.484,27 | 100% | R$  134.775,90 | 100% | R$ 175.866,74 | 100%
Custos Variaveis R$ (20.235,60) | 18% |R$  (24.171,00) | 18% | R$ (29.043,00) | 17%
Margem Contribuicao R$ 89.248,67 | 82% | R$  110.604,90 | 82% | R$ 146.823,74 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 81% |R$  (92.744,80) | 69% | R$ (102.863,20) | 58%
Resultado R$ 73267 | 1% | R$ 17.860,10 | 13% | R$  43.960,54 | 25%
CF + DF

Ponto Equilibrio

88.516,00

Ponto de Equilibrio (Ano 1) = X R$ 109.484,27 = 108.585,48
R$ 89.248,67
. 92.744,80

Ponto de Equilibrio (Ano 2) = X R$ 134.775,90 = 113.012,75
R$ 110.604,90
. 102.863,20

Ponto de Equilibrio (Ano 3) = X R$ 175.866,74 = 123.210,43
R$ 146.823,74

Fonte: Produgao do préprio autor

Tabela 47 - Demonstrativo ponto de equilibrio -Cenario Pessimista- Anos 1,2e 3

Item Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 %
Receita Liquida R$ 108.585,48 | 100% | R$ 113.012,75 | 100% | R$ 123.210,43 | 100%
Custos Variaveis R$ (20.069,48) | 18% | R$ (20.267,95) | 18% | R$ (20.347,23) | 17%
Margem Contribuigao R$ 88.516,00 | 82% | R$ 92.744,80 | 82% | R$ 102.863,20 | 83%
Custos/Despesas Fixas R$ (88.516,00) | 82% | R$ (92.744,80) | 82% | R$ (102.863,20) | 83%
Resultado R$ - - R$ - R$

Fonte: Produgéo do proprio autor

Com base nos calculos e demonstrativos das tabelas 46 e 47, observa-se que

a empresa atingird seu ponto de equilibrio, ou seja, ndo estara incorrendo em

prejuizos, na medida em que sua receita liquida de vendas durante os anos de
2013, 2014 e 2015 atingir 99,18%, 83,85% e 70,06%, respectivamente, da receita

liquida inicialmente projetada.

5.6.7.2

Tempo de retorno de investimento (payback)

No entendimento de Degen (2009, p. 194), o célculo do tempo para

recuperacdo do investimento (payback) € muito simples e, por isso mesmo,

largamente utilizado pelos candidatos a empreendedor. Ele se baseia na projecao

do fluxo de caixa do novo negécio e consiste no calculo do quociente entre o




129

investimento total no novo negdécio ou maxima necessidade de investimento, e o

saldo operacional de caixa dos periodos futuros.

Demonstram-se nas tabelas 48, 49 e 50, a seguir, os calculos referentes ao

payback, para os cenarios realista, otimista e pessimista, respectivamente:

Tabela 48 - Demonstrativo calculo do payback - Cenario Realista - Anos 1,2e 3

Cenario Realista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negécio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
Saldo de Caixa 50.328 75.161 117.063
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operagées (a) 50.328 75.161 117.063
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) - -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 50.328 75.161 117.063
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negdcio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 50.328 75.161 117.063
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 40.382 48.389 60.472
FCD acumulado (67.000) (26.618) 21.771 82.242
PAYBACK ‘ 1 Ano 6,5 Meses 1,55 Anos

Fonte: Produgao do proprio autor

Para realizacdo do célculo do payback, constante na tabela 48, foram

utilizados os saldos acumulados de caixa, dos anos 1, 2 e 3, trazidos a valor

presente (descontados), com base no custo de capital préprio.

O custo do capital préprio, contido no fator de desconto da tabela 48, foi

calculado com base em duas variaveis: a) a remuneragdo média que o capital

investido teria se aplicado em renda fixa, de acordo com a média dos indices oficiais

das principais instituicées financeiras (Banco do Brasil, Caixa Econémica Federal e

Bradesco) e b) também um prémio pelo risco de mercado inerente ao negdcio.

Com base nos valores do fluxo de caixa livre descontado, constante na tabela

48, percebe-se que no ano 1 ocorre o retorno de 60,27% do valor total investido (R$
40.382), restando apenas um saldo de 39,73% (R$ 26.618) para o ano 2.
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Desta forma, conforme demonstrado na tabela 48, no cenario Realista o

retorno total do investimento chamado “payback”, ocorrera no prazo de 01 ano, 06

meses e 15 dias.

Tabela 49 - Demonstrativo calculo do payback - Cenario Otimista - Anos 1,2e 3

Cenario Otimista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negécio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%

Ano Ano Ano Ano

0 1 2 3

2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa 89.143 97.709 152.182
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operacées (a) 89.143 97.709 152.182
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) - -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negécio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 71.526 62.906 78.613
FCD acumulado (67.000) 4.526 67.432 146.045
PAYBACK 11 meses 0,93 Anos

Fonte: Produgao do préprio autor

Observa-se com base nos valores do fluxo de caixa

livre descontado

acumulado, constante na tabela 49, que ja no ano 1 ocorre o retorno de 100% do

valor total investido (R$ 67.000,00), nao restando nenhum saldo para o ano 2.

Assim, conforme demonstrado na tabela 49, no cenario Otimista o retorno

total do investimento chamado “payback’, ocorrerd num prazo inferior a 01 ano, ou

seja, 11meses.
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Tabela 50 - Demonstrativo calculo do payback -Cenario Pessimista-Anos 1,2 e 3

Cenario Pessimista
CUSTO DE OPORTUNIDADE
Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negdcio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 14.435 27.627 37.695
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo -
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 14.435 27.627 37.695
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negécio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 14.435 27.627 37.695
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 11.582 17.786 19.472
FCD acumulado (67.000) (55.418) (37.632) (18.159)
PAYBACK | 3 Anos 11,5 Meses 3,93 Anos

Fonte: Produgao do proprio autor

Observa-se com base nos valores do fluxo de caixa livre descontado,

constante na tabela 49, que no ano 1 ocorrera o retorno de 17,29% (R$ 11.582) do
valor total investido (R$ 67.000,00), no ano 2 26,55% (R$ 17.786), no ano 3 29,06%
(R$ 19.472), restando um saldo para o ano 4 de 27,10% (R$ 18.159).

Assim, conforme demonstrado na tabela 49, dentro de um cenario Pessimista

o retorno total do investimento chamado “payback”, ocorrerd num prazo superior a

03 anos, ou seja, 03 anos 01 més e 15 dias, considerando a manutencdo dos

nameros apresentados.



132

Figura 4: Comparativo Payback - Cenarios Realista, Otimista e Pessimista

- B\
Comparativo do PayBack

200.000

150.000
100.000 /
50.000
0 / 1 2 4
(50.000)

(100.000)

Cendrio Realista Cenario Otimista Cenario Pessimista

. J

Fonte: Produgao do préprio autor

Comparativamente, percebe-se na figura 4, que os cenarios realista e otimista
propiciam retorno do investimento num periodo razoavelmente curto e abaixo da
média, porém, o cenario pessimista, trard o retorno num periodo superior a 03 anos,
necessitando uma avaliacao dos sécios e/ou investidores se estaria dentro de um
periodo aceitavel, de acordo com as suas expectativas.

5.6.7.3  Valor presente liquido (VPL)

Conforme orientacdes de Degen (2009, p. 195-6), para calcular o VPL (valor
presente liquido) de um novo negécio é preciso projetar seu fluxo de caixa, estimar o
investimento inicial, os futuros saldos operacionais de caixa, o niumero de periodos,
geralmente anos, que o fluxo de caixa vai durar - por exemplo, 10 anos -, o valor de
residual do negdcio no fim do periodo, usando uma taxa de desconto composta de
juros sem risco mais o prémio pelo risco do negécio, correspondente a remuneracao
adequada para o novo negécio. De acordo com o autor, o VPL € um bom indicador
para avaliagao do investimento em um novo negécio, onde:

e VPL igual a zero, indica que a remuneracdao do investimento é igual a

taxa de desconto requerida pelo risco do novo negécio. Portanto, o
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investimento no novo negb6cio atinge a remuneracdo do investimento
esperado pelo candidato a empreendedor, pelos empreendedores e pelos
investidores.

e VPL maior do que zero, indica que a remuneracdo do investimento é
maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo negdcio.
Portanto, o candidato a empreendedor esta recebendo uma remuneracao
superior a requerida pelo risco do novo negécio e, conseqlientemente,
estd aumentando seu patriménio pessoal no montante do valor presente
liguido do investimento. O valor presente liquido € positivo quando a
oportunidade de investir no novo negécio vale mais do que o valor exigido
pela remuneragdo do investimento esperada pelo candidato a
empreendedor, pelos empreendedores e pelos investidores.

e VPL menor do que zero, indica que a remuneracao do investimento é
menor do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo negécio.
Portanto, o investimento n&o atinge a remuneragdo esperada pelo
candidato a empreendedor, pelos empreendedores e pelos investidores.
Nestas condi¢des, o aconselhavel é nao realizar o novo negécio.

Demonstram-se nas tabelas 51, 52 e 53, a seguir, os calculos referentes ao

VPL, para os cenarios realista, otimista e pessimista, respectivamente:
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Tabela 51 - Demonstrativo calculo do VPL - Cenario Realista - Anos 1,2e 3

Cenario Realista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negdcio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa - 50.328 75.161 117.063

(+) Depreciagdo

(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 50.328 75.161 117.063

(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)

(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo

(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)

Investimento bruto (b) (67.000) -

(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 50.328 75.161 117.063

(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negdcio

(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 50.328 75.161 117.063

(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517

(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 40.382 48.389 60.472
FCD acumulado (67.000) (26.618) 21.771 82.242
VPL 82.242
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check

Fonte: Produgao do préprio autor

Para calculo do VPL foi utilizado o fluxo de caixa livre, aplicando-se a taxa de
Custo de capital préprio, contido na tabela 51, o qual foi calculado com base em
duas variaveis: a) a remuneracao média que o capital investido teria se aplicado em
renda fixa, de acordo com a média dos indices oficiais das principais instituicoes
financeiras (Banco do Brasil, Caixa Econémica Federal e Bradesco) e b) um prémio
pelo risco de mercado inerente ao negécio.

Observa-se na tabela 51 que o valor presente liquido (VPL) do investimento é
de R$ 82.242,14, portanto, maior do que zero. Isto indica que a remuneragdo do
investimento & maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo
negocio. Assim, 0s socios e/ou investidores estardo recebendo uma remuneracao
superior a requerida pelo risco do novo negécio e, conseqientemente, aumentando
seu patriménio pessoal no montante do valor presente liquido do investimento, ou
seja, R$ 82.242,14.
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Neste caso, a oportunidade de investir no novo negécio vale mais do que o
valor exigido pela remuneragdo do investimento esperada pelos sécios e/ou
investidores.

Tabela 52 - Demonstrativo calculo do VPL - Cenario Otimista- Anos 1,2e 3

Cenario Otimista
CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negécio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%

Ano Ano Ano Ano

0 1 2 3

2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa - 89.143 97.709 152.182
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 89.143 97.709 152.182
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negdcio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 71.526 62.906 78.613
FCD acumulado (67.000) 4.526 67.432 146.045
VPL 146.045
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check

Fonte: Produgao do préprio autor

De acordo com a tabela 52 o valor presente liquido (VPL) do investimento é
de R$ 146.045,00, portanto, maior do que zero. Isto indica que a remuneracdo do
investimento é maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo
negocio. Assim, os sécios e/ou investidores estardo recebendo uma remuneragao
superior a requerida pelo risco do novo negécio e, conseqliientemente, aumentando
seu patriménio pessoal no montante do valor presente liquido do investimento, ou
seja, R$ 146.045,00.

Neste caso, a oportunidade de investir no novo negécio vale mais do que o
valor exigido pela remuneragcdo do investimento esperada pelos socios e/ou

investidores.
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Tabela 53 - Demonstrativo calculo do VPL - Cenario Pessimista - Anos 1,2 e 3

Cenario Pessimista
CUSTO DE OPORTUNIDADE
Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negdcio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa 14.435 27.627 37.695
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 14.435 27.627 37.695
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo -
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 14.435 27.627 37.695
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negdcio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 14.435 27.627 37.695
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 11.582 17.786 19.472
FCD acumulado (67.000) (55.418) (37.632) (18.159)
VPL (18.159)
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check

Fonte: Produgao do préprio autor

De acordo com a tabela 53 o valor presente liquido (VPL) do investimento é

de (R$ 18.159), portanto, maior do que zero. Isto indica que a remuneracdo do

investimento & maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo

negocio. Assim, os sécios e/ou investidores estardo recebendo uma remuneragao

superior a requerida pelo risco do novo negécio e, conseqientemente, aumentando

seu patriménio pessoal no montante do valor presente liquido do investimento, ou

seja, R$ 146.045,00.

Neste caso, a oportunidade de investir no novo negécio vale mais do que o

valor exigido pela remuneragdo do investimento esperada pelos sécios e/ou

investidores.
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Figura 5: Comparativo do VPL - Cenarios Realista, Otimista e Pessimista

Ve
Comparativo do VPL
(18.159)
146.045
m Cendrio Realista H Cendrio Otimista Cenario Pessimista
\

Fonte: Produgao do préprio autor

Analisando o resultado dos trés cenarios (realista, otimista e pessimista),
demonstrados na figura 5, percebe-se que apenas no cenario pessimista a
remuneracao do capital investido sera inferior a requerida pelo risco do novo negdcio
e, conseqglentemente, gerando reducao do patriménio pessoal no montante do valor
presente liquido do investimento.

Neste caso, a oportunidade de investir no novo negécio nao é mais vantajosa
que o valor minimo exigido pela remuneragao do investimento esperada pelos socios
e/ou investidores.

Ja nos cenarios realista e otimista, a remuneracao do investimento é maior do
que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo negécio. Assim, os socios e/ou
investidores estarao recebendo uma remuneracao superior a requerida pelo risco do
novo negoécio e, consequentemente, aumentando seu patriménio pessoal no

montante do valor presente liquido do investimento.

5.6.7.4  Taxa interna de retorno (TIR)

De acordo com Atkinson (2000, p. 539), a taxa interna de retorno IRR (internal
rate of return) é a taxa de retorno esperada efetiva de um investimento. A TIR é a
taxa de desconto que faz com que o valor presente liquido do investimento se iguale

a zero. Se o valor presente liquido de um investimento é positivo, significa que sua
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taxa interna de retorno excede seu custo de capital. Se o valor presente liquido de
um investimento € negativo, entdo sua taxa interna de retorno € menor que seu
custo de capital. Uma vez que o valor presente liquido de um projeto resume todos
os elementos financeiros associados a este, o critério de taxa interna de retorno nao
precisa ser usado, quando da preparacao do orcamento de capital.

Demonstram-se nas tabelas 54, 55 e 56, os calculos da TIR, para os cenarios

realista, otimista e pessimista, respectivamente:

Tabela 54 - Demonstrativo calculo da TIR - Cenario Realista- Anos 1,2e 3

Cenario Realista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negdcio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa - 50.328 75.161 117.063

(+) Depreciagdo

(=) Fluxo de caixa das operagées (a) 50.328 75.161 117.063

(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)

(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo

(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)

Investimento bruto (b) (67.000) -

(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 50.328 75.161 117.063

(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negdcio

(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 50.328 75.161 117.063
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 40.382 48.389 60.472
FCD acumulado (67.000) (26.618) 21.771 82.242
VPL 82.242
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check
TIR 85,96%

Fonte: Produgao do préprio autor

Conforme Dornelas (2005), em funcéo de envolver calculos mais apurados e
complexos, a TIR requer uso de calculadoras cientificas ou planilhas eletrdnicas as
quais ja vem com as férmulas disponiveis para serem usadas. Assim, neste caso,
foram utilizadas planilhas eletrénicas para célculo da TIR, tomando por base os
valores do fluxo de caixa livre, constantes na tabela 54.

Portanto, como se pode perceber na tabela 54, a TIR ou taxa de desconto

que fara com que o valor presente liquido deste investimento se iguale a zero é de



139

85,96%, neste caso como é positiva, significa que esta taxa interna de retorno
excede seu custo de capital. Caso fosse negativa, entdo sua taxa interna de retorno
seria menor que seu custo de capital.

Tabela 55 - Demonstrativo calculo da TIR - Cenario Otimista - Anos 1,2e 3

Cenario Otimista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negécio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%

Ano Ano Ano Ano

0 1 2 3

2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa - 89.143 97.709 152.182
(+) Depreciagdo
(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 89.143 97.709 152.182
(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)
(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo
(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)
Investimento bruto (b) (67.000) -
(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negécio
(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 89.143 97.709 152.182
(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517
(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 71.526 62.906 78.613
FCD acumulado (67.000) 4.526 67.432 146.045
VPL 146.045
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check
TIR 135,77%

Fonte: Produgao do proprio autor

Observa-se que na tabela 55, a TIR ou taxa de desconto que fara com que o
valor presente liquido deste investimento se iguale a zero é de 135,77%, neste caso
como é positiva, significa que esta taxa interna de retorno excede seu custo de
capital. Caso fosse negativa, entdo sua taxa interna de retorno seria menor que seu

custo de capital.
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Tabela 56 - Demonstrativo calculo da TIR - Cenario Pessimista - Anos 1,2 e 3

Cenario Pessimista

CUSTO DE OPORTUNIDADE

Remuneragdo do capital 21,63%
Prémio de risco do negdcio 3,00%
Custo de capital préprio 24,63%
Ano Ano Ano Ano
0 1 2 3
2012 2013 2014 2015
Saldos de Caixa - 14.435 27.627 37.695

(+) Depreciagdo

(=) Fluxo de caixa das operagdes (a) 14.435 27.627 37.695

(-) Investimento em ativo imobilizado (57.500)

(p) Reinvestimento da depreciagdo (% depreciagdo) 100% 100% 100%
(-) Reinvestimento da depreciagdo - - -

(p) Investimento em capital de giro (% RL) 0,00% 0,00% 0,00%
(-) Investimento em capital de giro (9.500)

Investimento bruto (b) (67.000) - -

(=) Fluxo de caixa livre (c) = (a - b) (67.000) 14.435 27.627 37.695

(+) Valor residual (d) - Valor de Venda do Negécio

(=) Fluxo de caixa livre (e) = (c + d) (67.000) 14.435 27.627 37.695

(x) Fator de desconto 1,000 0,802 0,644 0,517

(=) Fluxo de caixa livre descontado (67.000) 11.582 17.786 19.472
FCD acumulado (67.000) (55.418) (37.632) (18.159)
VPL (18.159)
Conferéncia FCD acumulado x VPL Check
TIR 7,98%

Fonte: Produgao do proprio autor

Observa-se na tabela 56, que a TIR ou taxa de desconto que fara com que o
valor presente liquido deste investimento é de 7,98%, neste caso como € positiva,
significa que esta taxa interna de retorno excede seu custo de capital. Caso fosse

negativa, entdo sua taxa interna de retorno seria menor que seu custo de capital.
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Figura 6: Comparativo da TIR - Cenarios Realista, Otimista e Pessimista
4 N
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Fonte: Produgao do préprio autor

Para se efetuar um comparativo entre os resultados da TIR para os trés
cenarios constantes na figura 6, se faz necessario resgatar o conceito da mesma,
qual seja, a TIR é a taxa de desconto que faz com que o valor presente liquido do
investimento se iguale a zero. Se o valor presente liquido de um investimento é
positivo, significa que sua taxa interna de retorno excede seu custo de capital. Se o
valor presente liquido de um investimento é negativo, entdo sua taxa interna de
retorno € menor que seu custo de capital.

Observa-se entdo, na figura 6, que em todos os trés cenérios (realista,
otimista e pessimista), a TIR se mostrou positiva, estando acima do custo de capital
projetado e/ou esperado pelos investidores, exceto no cenario pessimista, onde a
TIR esta em aproximadamente 1/3 do custo de capital, mas que mesmo assim nao
deixa de ser positiva. Estes pontos se analisados conjuntamente, demonstram a
viabilidade econémico-financeira do negécio proposto.
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6 CONCLUSAO

Conforme apresentado neste estudo, a taxa de empreendedorismo global
vem crescendo nos Ultimos anos, ndo tendo sido diferente o comportamento no
Brasil. No entanto, cabe ressaltar que, de acordo com dados do SEBRAE, alguns
empreendedores acabam tendo seu empreendimento e muitas vezes o seu sonho,
encerrado logo nos primeiros anos da sua constituicdo, onde diversos sao os fatores
que contribuem para esta ocorréncia, dentre os quais certamente a auséncia de uma
correta e prévia analise do referido negdcio possui grande participagao.

Percebe-se através deste estudo que, elaborar um bom plano de negécios de
maneira estruturada e fundamentado em técnica atuais, € um fator que certamente
contribuira para o sucesso e perpetuacao do negocio.

Neste contexto, verifica-se que a contabilidade pode desempenhar um
importante papel junto ao empreendedor, fornecendo-lhe informacdes e ferramentas
para subsidiar a estruturacéo do seu plano de negdcios e por consequente facilitar a
analise da viabilidade econ6mico-financeira de constituicao de uma nova empresa
e/ou negocio.

O uso de ferramentas da contabilidade gerencial, tais como: céalculo do ponto
de equilibrio, valor presente liquido, payback, TIR, DRE, Balango Patrimonial, assim
como, o envolvimento dos profissionais da area contabil, € de extrema importancia
para os fins empresariais, devido aos diversos aspectos e conceitos técnicos
envolvidos, que sao muitas vezes desconhecidos dos empreendedores, por
requererem estudo mais aprofundado sobre sua aplicacéo e resultados.

Constata-se que os profissionais da area contébil, utilizando-se das
ferramentas e informacdes da contabilidade gerencial citadas no paragrafo anterior,
poderdo apoiar o empreendedor de uma maneira técnica e estruturada na
montagem do plano de negécios, na analise da sua viabilidade econémico-financeira
e por fim na tomada de decisdo, quanto a realizar ou ndo o referido investimento.

Desta forma, com base nas pesquisas realizadas e no plano de negdcios
elaborado, foi possivel identificar através de quais ferramentas a contabilidade
gerencial pode subsidiar o empreendedor na andlise de viabilidade econémico-
financeira de constituicio de uma empresa de locacdo e decoracdo de festas

infantis.
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Entdo, através da aplicagcdo dos referidos conhecimentos, técnicas e
ferramentas, foi possivel perceber que o negdcio objeto do plano de negécios deste
estudo, apresenta-se viavel nos cenarios realista e otimista. O cenario pessimista,
embora ndo seja tdo atrativo quanto os demais, apresenta resultado positivo, no
entanto, aumenta em um ano o prazo de payback e remunera um terco do
percentual esperado pelos investidores.

De maneira mais detalhada, observa-se que levando em consideracdo a
capacidade de geracao de caixa, a empresa oportunizara o retorno do investimento
realizado pelos sb6cios em 1,55 anos no cenario realista, 0,93 anos no cenario
otimista e 3,93 anos no cenario pessimista, demonstrando estar dentro do prazo
médio de mercado para retorno de investimentos neste tipo de negécio.

A taxa interna de retorno, considerando os fluxos de caixa descontados, sera
de 85,96% no cenario realista, 135,77% no cenério otimista e 7,98% para o cenario
pessimista, ratificando que o negdcio proposto gerara retorno, acima do esperado,
exceto no cenario pessimista, onde ficara em 50%.

Em relagdo ao lucro liquido, o valor acumulado nos anos 1, 2 e 3 sera de R$
218.129,30 no cenario realista, R$ 374.705,29 no cenario otimista e de R$ 62.553,31
no cenario pessimista, representando 36,34%, 48,02% e 14,89% sobre a receita
liquida do referido periodo.

Nos cenarios realista e otimista, observa-se nUmeros mais positivos, embora
apresentando algumas variacbes de um cenario para outro, em termos de lucro
liguido, ponto de equilibrio, percentual de remuneragdo do capital e tempo de
retorno do capital investido.

Por fim, pode-se se concluir que o estudo realizado atingiu o seu obijetivo
inicial, identificando o papel e ferramentas da contabilidade gerencial, bem como,
possibilitou eliminar uma série de duvidas e gerar um conhecimento adicional que
podera servir de fonte de consulta para outros empreendedores que desejarem

constituir um novo negdcio dentro de uma metodologia fundamentada.
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