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RESUMO

Cada vez mais fica evidente que para garantir a sobrevivéncia, e em alguns casos o
sucesso, as empresas devem ter um planejamento bem estruturado e elaborado, tudo isso
porque investir em mercado ¢ sempre um desafio, ¢ basicamente se aprofundar em aguas
desconhecidas. Portanto, o planejamento auxilia no mapeamento do mercado e norteia o
empreendedor em relagdo aos seus objetivos e metas. Um plano de negdcio ¢ desenvolvido
para conhecer o mercado, para isso, realiza-se uma pesquisa que pode ser exploratéria ou
descritiva de informacgdes relevantes para o empreendimento como andlise setorial, gostos
culturais de possiveis clientes e até fornecedores e concorrentes em potencial, sendo assim,
um plano de negocio se torna uma pesquisa qualitativa, pois permite e oferece uma analise
baseada em comportamentos mercadolégicos. Com a elaboracdo de um plano de negocios,
uma andlise de investimento ¢ desenvolvida, o que permite com que o projeto tenha sua
viabilidade financeira comprovada ou ndo, como no caso deste artigo que apresentou a
viabilidade de retorno de investimento préximo de 3,5 anos e uma taxa interna de retorno em
torno de 48%. Ja em casos onde ndo ¢ identificada a viabilidade esperada pelo investidor, o
plano de negdcios blinda o0 mesmo em relagcdo a um investimento feito as escuras, permitindo
com que se tenha um maior dominio em relagdo ao investimento, tornando as aguas turvas e
desconhecidas em 4guas calmas e cristalinas.

Palavras-chaves: Plano de negdcios; Choperia; Investimentos.



ABSTRACT

Cada vez es mas evidente que para garantizar la supervivencia, y en algunos casos el
éxito, las empresas deben tener una planificacion bien estructurada y elaborada, todo porque
invertir en el mercado es siempre un desafio, bdsicamente es profundizar en aguas
desconocidas. Por lo tanto, la planificacion ayuda a mapear el mercado y guia al emprendedor
en relacion con sus objetivos y metas. Se desarrolla un plan de negocio para conocer el
mercado, para ello se realiza una encuesta que puede ser exploratoria o descriptiva de
informacion relevante para la empresa como analisis sectorial, gustos culturales de posibles
clientes e incluso potenciales proveedores y competidores, asi , un plan de negocio se
convierte en una investigacion cualitativa, ya que permite y ofrece un analisis basado en los
comportamientos del mercado. Con la elaboracion de un plan de negocio se desarrolla un
analisis de inversion, que permite que el proyecto tenga probada o no su viabilidad financiera,
como en el caso de este articulo que presenta la viabilidad del retorno de la inversion cerca de
3,5 afios. y una tasa interna de retorno de alrededor del 48%. En los casos en los que no se
identifica la viabilidad esperada por el inversor, el plan de negocio blinda la misma en
relacion a una inversion realizada en la oscuridad, permitiendo un mayor dominio en relacién
a la inversion, haciendo las aguas turbias y desconocidas en aguas. tranquilo y cristalino.

Palabras clave: Plan de negocios; Choperia; Inversiones.
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1. INTRODUCAO

Segundo o Servico Brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas, 0 SEBRAE
(2013, p.13) “Um plano de negodcio € um documento que descreve por escrito os objetivos de
um negocio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados,
diminuindo os riscos e as incertezas.”. A institui¢do ainda complementa que “Um plano de
negbdcio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado.”. Ou seja, com a elaboracdo de um plano de negdcio os riscos sao diminuidos e as
oportunidades de sucesso sdo maximizadas, assim como uma andlise sobre o investimento
para elaboracdo do projeto pode ser realizada e julgada quanto a sua viabilidade ou ndo
viabilidade. (SEBRAE, 2013).

Alinhado a isso, Manhani e Ferreira (2008. p.183) indicam que “Para se iniciar um
negocio com vistas ao sucesso, ¢ necessario fazer um andlise minuciosa do micro e macro
ambiente, todo negdcio, independente de qual seja sua natureza, sofre interferéncias de
diversos tipo de variaveis”. Portanto, todo e qualquer planejamento voltado ao entorno da
empresa deve ser planejado e para que assim estratégias de posicionamento e de gestdo
possam ser elaboradas para buscar o sucesso do projeto. (MANHANI, FERREIRA, 2008).

Tendo em vista a importancia do plano de negocios e sua influéncia no sucesso
empresarial, as atengdes devem ser voltadas quanto as etapas e metodologias que um plano de
negdcios exige para sua implantagdao. As etapas sdo dimensionadas, onde deve-se iniciar com
um sumadrio executivo que deve constar as informagdes referentes a caracterizacdo do
negocios, como descricio da empresa, dados dos empreendedores, a missdo da empresa,
diferenciais competitivos, produtos ou servicos ofertadas, publico-alvo, localizagdo, fonte de
recursos, enquadramento fiscal e andlise do mercado. As demais etapas sdo voltadas ao
planejamento referentes as dareas de marketing, ao planejamento operacional e ao
planejamento financeiro.(SEBRAE, 2013).

Além destas etapas, comprova-se a existéncia da ultima etapa do plano de negocio,
denominada de criacdo de cendrios ou analise de viabilidade do negbcio, essa etapa consiste
em obter informagdes que comprovem ou ndo as vantagens em investir no negocio projetado.
Além de projetar riscos e oportunidades, essa etapa serve como uma espécie de comprovagao
de que o planejamento foi bem feito, independente de sua viabilidade existir ou ndo, pois
permite com que o empreendedor tenha o conhecimento de que seu projeto pode se tornar um
negocio de sucesso. (SEBRAE, 2013).

No caso do projeto do presente projeto, deve-se elaborar todas as etapas do plano de
negocios voltados ao setor Chopeiro, para que a existéncia da viabilidade de uma Choperia na
cidade de Presidente Getulio possa ser comprovada ou ndo. De fato a realizar estudos voltados
ao mercado chopeiro e todas as demais varidveis que abrangem a finalidade da empresa,
buscando sempre atingir o sucesso empresarial através de um planejamento bem estruturado e
de estratégias que estejam voltadas ao sucesso da empresa.

Para que o projeto possa ser bem municiado de informagdes relacionadas ao mercado
deve-se realizar pesquisas voltadas, principalmente a descri¢do do empreendimento para que
as demais etapas possam ser bem definidas, fazendo com que o plano de negdcios esteja bem
elaborado. As informagdes a serem coletadas, basicamente se referem a definigao do negocio,
publico-alvo, eventuais fornecedores, produtos a serem ofertados e estratégias a serem
implantadas para que o negdcio, o mercado e os clientes estejam em harmonia.
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Nas palavras de Soares et als (2015 p.26) “A analise de investimentos assenta, como
acima foi referido, na comparacdo dos gastos e rendimentos financeiros associados ao
investimento. Considera-se que existe viabilidade econémico-financeira quando estes tltimos
(os rendimentos) excedem os gastos que ¢ necessario suportar”. O expresso anteriormente
serve para comprovar que uma analise de viabilidade basicamente mostra se a viabilidade do
projeto em termos financeiros ¢ comprovada, e como visto anteriormente, se os rendimentos
sd0 maiores que os gastos com investimento, o projeto tem sua viabilidade confirmada. O
inverso, no entanto, comprova que a viabilidade econdmico-financeira ndo é confirmada,
portanto o projeto ndo deve ser implantado ou executado.

1.1 TEMA DE ESTUDO

O que se conhece por administracdo ¢ uma grande jun¢do de conhecimentos,
habilidades, atitudes e até estratégias que foram desenvolvidas desde os primordios da
evolucdo humana, o que permite concluir que a definicdo de administrar vem seguindo o ser
humano enquanto seus avancos e feitos fossem sendo realizados. Esse pensamento se alinha
com as palavras de GARCIA (2015) que pontua:“A histéria da Administragdo surgiu a muitos
séculos atrds, mais precisamente no ano 5.000 A.C., na Suméria, quando seus antigos
habitantes procuravam uma maneira para melhorar a resolugdo de seus problemas praticos,
entdo surgiu a arte e o exercicio de administrar.” E ainda complementa que “Depois no Egito,
Ptolomeu planejou e dimensionou um sistema econdmico que ndo poderia ter-se
operacionalizado sem uma administragdo publica sist€émica e organizada.”. O autor ainda
pontua que a evolucao da administragdo passou pelas ideais de outros personagens iconicos
como Fayol, Ford e Taylor. (GARCIA, 2015).

A juncdo de todas os conhecimentos, teorias e teses feitas nos tempos passados
permitiu com que o termo administracdo fosse criado e estudado, porém a sua participacao,
assim como tudo na histéria, gera defini¢des diferentes, CHIAVENATO (2007) define a
administragdo como “O processo de planejar, organizar, dirigir e controlar o uso dos recursos
e competéncias organizacionais para alcangar determinados objetivos com eficiéncia e
eficacia”.

Partindo deste principio, surge o plano de negocio, Segundo Oliveira (2016) Um plano
de negbcios permite com que as agdes a serem praticadas antes de iniciar as atividades
possam ser planejadas o que faz com que a visualizagdo da estrutura e funcionamento do
negocio no mercado, permitindo avaliar os pontos fortes e fracos e a viabilidade do negdcio.
O autor ainda complementa que “Uma das maneiras de aumentar a efetividade de um novo
empreendimento € ndo correr tantos riscos ¢ elaborar um Plano de Negocio, que consiste em
um documento estruturado, que visa a descrever todos 0s passos necessarios para a constru¢ao
de um empreendimento.” (OLIVEIRA, 2016). Alinhado a esta definicdo percebe-se que o
plano de negdcio se alinha com a defini¢ao de administragdo pois busca planejar os processos
a fim de atingir as metas e objetivos com eficiéncia.

O SEBRAE disponibilizou em 2013 as informag¢des € métodos para elaboracao de um
plano de negocio, o que permite com que exista uma padroniza¢do destas informagdes
acarretando em um planejamento mais eficaz. A mesma entidade propde que seja elaborados
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os temas: Analise de mercado, Plano de marketing, Plano operacional, Plano financeiro,
Construgdo de cendrios e avaliacdo de estratégias.

Portanto, entende-se o plano de negdcio como uma ferramenta de auxilio para a
implantacdo de uma empresa em determinado mercado, no caso do presente trabalho, o plano
de negocio sera implantado na cidade de Presidente Getulio, localizada no estado de Santa
Catarina. Trata-se de uma cidade pequena com uma populagdo de 17.471 habitantes, segundo
o IBGE. O municipio surgiu em 1904 devido a criacdo de uma coldnia agricola e desde entdo
segue se destacando por sua agricultura e pecuaria. Segundo CORREA ¢ GAMA (2018)
“Diante disso ¢ importante pensar na noite inserindo os aspectos social e econdomico,
colocando o periodo noturno como parte essencial da vida em todas as cidades. Sendo assim,
0 objetivo do artigo ¢ estudar a importancia do lazer noturno nas cidades de pequeno porte.”

Apds o exposto anteriormente, tem-se como objetivo do presente trabalho estudar a
viabilidade da implantagao de choperia em Presidente Getulio -SC através de um estudo do
mercado de chopes, caracterizagdo do empreendimento e elaboracdo do plano estratégico,
elaboracdo de um plano mercadologico e operacional, elaboragao de um plano de recursos
humanos, elaboracdo de um plano financeiro e uma andlise de investimentos. todos seriam
atingidos pela elaboragdo do plano de negocios, tendo em vista suas etapas e processos.

Desta forma, formulou-se o seguinte problema de pesquisa: £ vidvel a implantagdo de
uma nova choperia na cidade de Presidente Getulio-SC?

1.2 JUSTIFICATIVA

Cada vez mais o entretenimento foi sendo classificado como algo necessario para o ser
humano, e isso fica cada dia mais evidente com o passar de geragdes.Segundo MARIN
(2009) “o entretenimento passou a ser uma mercadoria valorizada pela sociedade regida pelo
capital. Sociedade que ndo expropria somente o tempo de trabalho, mas também o tempo
excedente e supostamente livre.” Ou seja, grande parte da destinacdo de tempo e recursos
estdo sendo voltados ao entretenimento.

Tal feito faz com que o entretenimento se torne ndo mais um desejo, € sim uma
necessidade fazendo com que exista uma oportunidade de implantacdo de empresas deste
ramo, pois para DORNELAS (2001, p.43) “Sabe se uma oportunidade realmente ¢ tentadora
nao ¢ facil, pois envolve varios fatores, entre eles o conhecimento do assunto ou o ramo de
atividade em que a oportunidade esta inserida, seu mercado, os diferenciais competitivos do
produto/servico para empresa, etc..”. Para agregar a citacdo do autor surge o plano de negécio,
que basicamente se define como o planejamento geral do empreendimento para sua
implantacao, desde a defini¢do do projeto e produto/servico até¢ a andlise de viabilidade do
negocio.

Tendo em vista que o municipio de Presidente Gettlio ¢ enquadrado como cidade de
pequeno porte, muitas vezes a auséncia de entretenimento atordoa seus habitantes,
justificando a implantacdo deste trabalho, para analisar se ha viabilidade na implantacao de
uma choperia nesta mesma cidade. Existindo assim, a oportunidade de implantar uma
empresa para buscar suprir as necessidades ja dissertadas nesse texto.

Um plano de negocio por sua definigdo busca mapear alguma oportunidade de
implantagdo de um negocio, que por sua vez gera um conhecimento melhor sobre
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determinado tema, neste caso nao ¢ diferente, pois o plano de negdcio busca entender e
resolver as questdes que envolvem a implantacdo de um choperia na cidade de Presidente
Getulio. Para realizar o plano de negocio, tem-se passos a serem seguidos e desenvolvidos,
portanto ndo depende necessariamente de uma pesquisa, mas sim de um mapeamento do
mercado e das acdes que a empresa devera tomar para atingir seus objetivos. De maneira
teorica, um plano de negdcio consiste, literalmente, nos estudos voltados a implantacdo da
empresa, enquanto as maneiras praticas consistem justamente nessa mesma implantacao.

Além do exposto anteriormente, para obtengdo do titulo de Bacharel em administra¢ao
pela Unidavi, se exige um trabalho de conclusdo de curso que consiste em assimilar as teorias
vistas nos anos de curso com a pratica e aplicagdo dos ensinamentos em prol do bem estar da
sociedade de modo com que um plano de negocio pode ser muito eficiente, pois consiste em
planejar um negdcio e analisar sua viabilidade, assim como sua gestao futura.

1.3 OBJETIVOS

O presente trabalho separa os objetivos de forma a gerar o objetivo geral e objetivos
especificos. Portanto esta etapa do projeto se destina ao apontamento e descricdo dos
objetivos que englobam o plano de negocios para implantacdo de uma choperia na cidade de
Presidente Getulio-SC.

1.3.1 Objetivo geral

Elaborar Plano de negocio para implantagdo de choperia na cidade de Presidente
Getulio-SC.

1.3.2 Objetivos especificos

*Estudar o mercado de choperias;

*Caracterizar o empreendimento em um plano estratégico;
*Elaborar plano mercadologico e operacional;

*Elaborar plano financeiro e

*Fazer a analise de viabilidade do investimento.
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2. REVISAO DA LITERATURA

Antes de quaisquer abordagens relacionadas a pratica de um projeto, deve-se entender
a teoria que engloba o tema, em outras palavras significa entender e conhecer as variaveis que
estdo relacionadas e entornam a pratica do projeto. No caso de um plano de negocio, a
situagdo ndo ¢ distinta, onde se deve encontrar ¢ considerar as opinides € os ensinamentos de
outros autores que se relacionam com o tema.

2.1 ADMINISTRACAO

Segundo Montana e Charnov (2003, p. 11) “Dos supervisores da construcdo da
Grande Muralha da China aos conselhos dados a Moisés por seu sogro, Jethro [...] sempre
houve quem praticasse eficazmente a administragdo e desse conselhos administrativos.”. Os
autores ainda complementam que “Tentativas de ver a administracdo de modo coerente e
consistente constituiram o inicio do desenvolvimento da teoria da administrag¢do.”.

A administracdo se define como uma estruturagao de procedimentos e processos
gerenciais, ou seja, ao se referir a administragdo, se trata de um conjunto de ac¢des geradas de
tomadas de decisdo vindas de administradores que buscam planejar, organizar, liderar e
controlar estas acdes, sendo assim, administrando. (WILLIAMS, 2017).

2.1.1 Conceito

Para Chiavenato (2000, p. 05) “Em uma época de complexidades. mudangas e
incertezas como a que atravessamos hoje, a administracdo tornou-se uma das mais
importantes areas da atividade humana.”. O mesmo autor complementa que “[...] A tarefa
basica da administracao ¢ a de fazer as coisas por meio das pessoas de maneira eficiente e
eficaz.”.

De encontro com as afirmacdes anteriores, Maximiano (2000, p. 26) disserta que
“Administragdo significa, em primeiro lugar, acdo. A administragao ¢ um processo de tomar
decisdes ¢ realizar acgdes que compreende quatro processos principais interligados:
planejamento, organizacdo, execu¢do e controle [...].”. O autor ainda afirma que “Outros
processos ou fungdes importantes, como coordenacdo, direcdo, comunicagdo e participacao
contribuem para a realizacao dos quatro processos principais.”.

As defini¢des anteriores podem ser simplificadas nas palavras de Montana e Charnov
(2003, p. 2) “Ao analisarmos a definicio corrente, chegamos a conclusdo de que
administracao € uma ciéncia e a0 mesmo tempo uma arte.”. Tal defini¢ao permite com que o
conceito de administragdo se torne algo muito mais vago do que ja ¢é, no entanto, os mesmo
autores acreditam que a “Administracdo € o trabalho com e por intermédio de outras pessoas
para realizar os objetivos da organizagdao, bem como de seus membros.”.

2.1.2 Fungoes

As fungdes da administragdo, nas palavras de Chiavenato (1999, p. 15) indicam que
“Desde meados do século XX, tornou-se pratica comum definir a administragdo em termos de
suas quatro funcdes especificas: planejamento, organizagdo, direcdo e controle.”. Esta
afirmacdo vai de encontro com o que Daft (1999, p. 05) definia como administragao:
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“Administracdo ¢ a realizagdo de objetivos organizacionais de um forma eficaz e eficiente,
através do planejamento, organizacao, lideranca e controle dos recursos organizacionais.”.

2.1.2.1 Planejamento

No que se refere a fungdo administrativa de planejar, pode-se afirmar nas palavras de
Chiavenato (1999, p.15) que:

O planejamento define o que a organizagdo pretende fazer no futuro e como
devera fazé-lo. Por essa razdo, o planejamento ¢ a primeira funcdo
administrativa, definindo os objetivos para o futuro desempenho
organizacional e decidindo sobre os recursos e tarefas necessarios para
alcanga-los adequadamente. Gragas ao planejamento, o administrador se
orienta através dos objetivos visados e das acdes necessarias para
alcanga-los, baseando-se em algum método, plano ou logica, e ndo ao acaso.
O planejamento produz planos que se baseiam em objetivos e nos melhores
procedimentos para alcancga-los adequadamente. Assim, planejar envolve
solucdo de problemas e tomada de decisdes quanto alternativas para o futuro.

Complementando o que se refere a funcdo planejamento e exemplificando a
importancia do planejamento, Daft (1999, p. 05) define esta fungdo sendo:

O planejamento define onde e a organizag@o deseja estar no futuro e como
fazer para chegar 14. Planejamento significa definir metas para o desempenho
organizacional futuro e decidir sobre as tarefas e o uso de recursos
necessarios para a sua realizagdo. A alta geréncia da Hewlett-Packard definiu
um plano especifico: em menos de um ano, transformar um divisdo
produtora de equipamentos de microondas numa lider do grande mercado de
videos digitais, transformagio que o gerente da divisdo, James Olson,
chamou de “mudanca radical”. Somente em 1994, a divisdo de
comunicagdes de video da HP fechou contratos para fornecer video para
computadores a Pacific Telesis Video Services, a Bell-South, a Southern
New England Telephone e ao governo de Singapura.

No que se refere 4 um mau planejamento, Daft (1999, p. 05) ainda alerta que “A falta
de planejamento - ou um planejamento precario - pode abalar o desempenho da organizagdo.”,
além de exemplificar a situacdo como sendo “[...Juma das razdes principais da grande perda
da participagdo de mercado da Ashton-Tate ¢ da queda de seus indice de crescimento de
receitas, levando a um inédito prejuizo liquido da empresa de US$30 milhdes.”.

2.1.2.2 Organizagao

No entender do autor Daft (1999, p. 05) “A fungdo organizagdo acompanha o
planejamento e reflete o esfor¢o da empresa em realizar seus planos.”. O autor ainda
complementa que “A fun¢do organizagdo envolve a designagdo de tarefas, o agrupamento de
tarefas entre os departamentos e a locacdo de recursos entre estes mesmo departamentos.”.

De encontro com as defini¢des de organizagdo expressas anteriormente, Chiavenato
(1999, p. 15) disserta que “A organizacdo visa estabelecer os meios e recursos necessarios
para possibilitar o planejamento e reflete como a organizagdo ou empresa tenta cumprir os
planos.”
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A organizacdo ¢ a funcdo administrativa relacionada com a atribuicdo de
tarefas, agrupamento de tarefas em equipes ou departamentos e alocagdes
dos recursos necessarios nas equipes e nos departamentos. E, portanto, o
processo de arranjar e alocar o trabalho, estabelecer a autoridade e os
recursos entre os membros de uma organizagdo para que eles possam
alcangar os objetivos estabelecidos. (CHIAVENATO, 1999 p.15)

A fim de exemplificar a fung¢do administrativa denominada de organizacdo, Daft

(1999, p. 05) exemplifica:

2.1.2.3 Diregao

Por exemplo, a Hewlett-Packard, a Sears Roebuck, a Xerox ¢ a Digital
Equipment passaram, todas elas, por uma reorganizagdo estrutural para se
acomodarem aos planos e mudangas. A semco, uma empresa brasileira
produtora de bombas industriais, misturadores, hélices e outros produtos,
reorganizou-se , passando de uma empresa altamente estruturada e
autocratica para uma nova, baseada na confianga, na liberdade ¢ na
democracia.

Na visdo de Chiavenato (1999, p. 15) “A direcdo a colocagdo em marcha daquilo que
foi planejado e organizado.”. Além disto, o autor disserta:

Para tanto, a direcdo ¢ a fung@o administrativa que envolve o uso de
influenciar para ativar e motivar as pessoas a alcancar os objetivos
organizacionais. Ela envolve influencia¢do, comunica¢do e motivagdo das
pessoas para desempenhar tarefas essenciais. A dire¢do, portanto, é o
processo de influenciar e orientar as atividades relacionadas com as tarefas
dos diversos membros da equipe ou da organizagdo como um todo.

Existem também autores que definem esta fung¢do administrativa como sendo
lideranca, como no caso de Daft (1999, p. 06) que disserta “Assumir lideranca esta se
tornando uma fun¢do administrativa cada vez mais importante.”. No mesmo sentido, o autor

afirma que:

2.1.2.4 Controle

Lideranca ¢ o uso da influéncia para motivar os funciondrios a atingirem as
metas organizacionais. Lideranca significa criar uma cultura e valores
comuns a empresa, transmitir a ideia dos objetivos organizacionais a todos
os funciondrios e incutir neles o desejo de se desempenhar num nivel mais
elevado. Lideranga envolve motivar departamentos ¢ divisdes inteiras, assim
como os individuos que trabalham diretamente com os gerentes.

“O controle ¢ a quarta funcdo no processo administrativo. Controle quer dizer
monitoramento das atividades dos funcionarios, a verificagdo de que a empresa esteja na
direcdo certa rumo a seus objetivos e a efetivacao de correcdes quando necessarias.” (DAFT,

1999 p. 06).

De encontro com o autor supracitado, Chiavenato (1999, p. 16) afirma:
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O controle representa o acompanhamento, monitoragdo e avaliagdo do
desempenho organizacional para verificar se as coisas estdo acontecendo de
acordo com que foi planejado, organizado e dirigido. Controle ¢ a fungdo
administrativa relacionada com a monitoragao das atividades a fim de manter
a organizacdo no caminho adequado para o alcance dos objetivos e permitir
as correcdes necessarias para atenuar os desvios. O controle, portanto, ¢ o
processo de assegurar que as atividades atuais estejam em conformidade com
as atividades planejadas.

Daft (1999, p. 06) ainda alerta que “ Falhas organizacionais podem ocorrer quando os
administradores ndo sdo sérios em relagdo ao controle ou quando carecem de informacgao
sobre o controle.”. O autor ainda complementa que “Todavia, os administradores devem se
dar conta de que o que funciona em uma empresa pode ndo funcionar em outra.”.

2.1.3 Planejamento do projeto

Para Chiavenato (1999, p. 214) “A primeira das quatro funcdes administrativas- o
planejamento- ¢ definido como um processo de estabelecer objetivos e decidir o modo de
alcanca-los.”. O autor supracitado complementa dizendo que “O planejamento pode estar
voltado para a estabilidade no sentido de assegurar a continuidade do comportamento atual
em um ambiente previsivel e estavel.”.

Com base no que foi descrito, Chiavenato (1999, p. 224), estabelece que:

O planejamento envolve uma volumosa parcela da atividade organizacional.
com isso, queremos dizer que toda a organizagdo esta sempre planejando: o
nivel institucional elabora genericamente o planejamento estratégico, o nivel
intermedidrio segue-o com planos taticos e o nivel operacional traga
detalhadamente os planos operacionais. Cada qual dentro de sua area de
competéncia e em unissono com os objetivos globais da organizacdo. O
planejamento impde racionalidade e proporciona o rumo as agdes da
organizacdo. Mais do que isso, estabelece coordenacdo e integracdo de suas
varias unidades, que proporcionam a harmonia e sinergia da organizagdo no
seu caminho em dire¢do aos objetivos principais.

Chiavenato (1999. p. 224) ainda afirma que :

Os planos podem cobrir diferentes horizontes de tempo. os planos de curto
prazo cobrem um ano ou menos, os planos intermedidrios cobrem um a dois
anos e os planos de longo prazo cobrem cinco ou mais anos. Os objetivos do
planejamento devem ser mais especificos no curto prazo e mais abertos no
longo prazo. As organizagdes precisam de todos os planos para todas as
extensdes de tempo. O administrador do nivel institucional estd mais voltado
para o planos de longo prazo que cubram a organizagdo inteira a fim de
proporcionar aos demais administradores um senso de dire¢do para o futuro.

Quadro 1: Planejamento nos trés niveis organizacionais.

Institucional Estratégico Genérico e Longo prazo | Macroorientado.
sintético aborda a
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organizacgao
como um todo.

Intermediario Tético Menos genérico | Médio prazo | Aborda cada
e mais detalhado unidade
organizacional

em separado.

Operacional Operacional Detalhado ¢ Curto prazo | Microorientado.
analitico aborda cada
operacao em
separado.

Fonte: Adaptado de Chiavenato (1999, p. 225).

Chiavenato (1999, p. 242) encerra dizendo que “O planejamento proporciona
beneficios como a focalizacado e flexibilidade, melhoria na coordenagao, melhoria no controle
e administracao do tempo.”.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

Nas palavras de Salim et al. (2005, p. 03) “ O mundo empresarial e dos negdcios
pertence cada vez mais aos empreendedores, isto €, aqueles que identificam as melhores
oportunidades e sabem como aproveita-las.”. Alinhado a esta defini¢do, o mesmo autor
complementa seu argumento de forma a dissertar que “Neste novo mundo de negdcios, ndo se
pensa mais em abrir ou manter uma empresa sem fazer antes um bom plano de negdcios.”.

2.2.1 Conceitos e aplicacoes

Um plano de negocios se define como um documento que caracteriza o negocio, as
suas formas de operagdo, estratégias tragadas, informag¢des do mercado e projecao de custos e
ganhos (SALIM et al, 2005 p.03).

Alinhado aos dizeres dos autores supracitados e relacionado o conceito do tema plano
de negocios, surge Bernardi (2014, p. 10) que enfatiza:

O desenvolvimento do plano de negoécio conduz e obriga o
empreendedor ou empresario a concentrar-se na analise do
ambiente de negbdcios, nos objetivos, nas estratégias, nas
competéncias, na estrutura, na organizagdo, nos investimentos ¢ nos
recursos necessarios, bem como no estudo da viabilidade do modelo
de negocio. Por essa analise, detectam-se as possiveis
vulnerabilidades e ameagas do negdcio ¢ as contramedidas
necessarias, bem como as oportunidades e as forgas, delineando
uma trilha estratégica congruente ao negocio.

No mesmo sentido em que Salim e Bernardi afirmam, entende-se que um plano de
negocio serve, principalmente, para facilitar a tomada de decisdo dos empreendedores para
que 0s mesmos possam ter um mapeamento claro e sistematico das informacgdes relevantes
para o seu projeto.
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Bernardi (2014, p. 11) ainda complementa com os dizeres:

Como nem todo empreendedor ou empresario t€ém, usualmente, a
totalidade dos recursos necessarios aos investimentos decorrentes
do plano ¢ dos objetivos, a existéncia do plano de negodcios,
desenvolvido de forma profissional e competente, ¢ requisito
fundamental e facilitador na procura de investidores, interessados e

instituicdes de financiamento.

Por fim, Bernardi (2014, p. 10) ainda alerta e explana sobre o tema plano de negocios
de forma a argumentar que:

O plano de negocio em si ndo garante o sucesso da empresa ou sua
lucratividade; no entanto, quando desenvolvido com boa qualidade,
aumenta as chances do empreendimento, pois, através da reflexdo e
da compreensdo das necessidades, cria bases solidas para o
monitoramento do modelo e da estratégia de negocios.

No entanto, como afirmado por Bernardi, a elaboracdo de um plano de negocios nao
garante o sucesso do projeto, mas sim facilita sua implantagdo. Portanto, os administradores
devem ter o plano de negdcios como uma base estabelecida para a implantacdo do projeto.

Salim et al. (2005, p. 04) compara e exemplifica um plano de negdcios de forma a
concluir que “Vocé deve ter amigos ou colegas que ndo tém um planejamento de vida bem
definido. Essas pessoas dao a impressao de estarem sempre paradas no mesmo lugar.”. O
mesmo autor, compara a situagdo anterior com o ambito empresarial, concluindo que:

Na empresa, o planejamento é ainda mais importante. As vezes, a pessoa
coloca todas as suas economias no negocio que estd abrindo. Empresas ja
estabelecidas tém investimentos altos em muitas pessoas, mantém contratos
com funcionarios com familias, que dependem de seus empregos. Possuem
também uma posi¢do no mercado para se defender contra os concorrentes. A
empresa precisa saber para onde vai e como chegara onde se prop0s.

A afirmagdo anterior serve para confirmar a importancia de um planejamento, ¢ no
ambito empresarial ndo ¢ diferente, pois pode garantir o sucesso da empresa quando bem
elaborado.

As aplica¢des de um plano de negdcios se definem, nas palavras de Bernardi (2014, p.
09) ndo s6 como a existéncia de uma Unica maneira de uso para um plano de negdcio, mas
sim que:

Existem varias razdes para justificar o desenvolvimento de um plano de
negocios profissional e competente, ndo somente iniciar um negocio, que ¢é
um imperativo, mas também como uma boa pratica de gestdo no
desenvolvimento da empresa, seja para revisar periodicamente o atual
modelo de negodcios, seja para projetos estratégicos especificos ou para
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estabelecer e avaliar as premissas fundamentais aos desenvolvimento do
negocio.

2.2.2 Estrutura do plano de negocios

Para Maschio (2017, p. 13) “O projeto empresarial deve ser adaptado a cada
empreendimento, destacando suas especificidades, finalidades e qualidades.”. O autor ainda
complementa que um plano de negdcio geralmente apresenta a seguinte estrutura:

Capa.

Sumario.

Sumario executivo.

1. Caracterizagdo do empreendimento.
1.1. Definicdo do negocio.

1.2. Definicdo do projeto.

1.3. Descri¢@o da empresa.

1.4. Qualificacdo dos socios e administradores.
2. Plano estratégico.

2.1. Missdo do negdcio.

2.2. Visdo do negdcio.

2.3. Analise S.W.O.T.

2.4. Posicionamento estratégico.

3. Plano de Marketing.

3.1. Descrigdo do produto.

3.2. Analise do setor e mercado.

3.3. Analise de atratividade da industria.
3.4. Analise da concorréncia.

3.5. Canais de comercializagdo.

3.6. Estratégias de promogao.

3.7. Formagao e defini¢do do prego.

3.8. Projecdo da demanda do projeto.

4. Plano operacional.

4.1. Definigdo da localizagdo.

4.2. Implantacao do projeto.

4.3. Processo produtivo.

5. Plano financeiro.

5.1. Quadro de investimentos.

5.2. Quadro de usos e fontes.

5.3. Quadro de financiamento.

5.4. Quadro de premissas econdmicas e financeiras.
5.5. Quadro de produgdo e vendas.

5.6. Quadro de custos e despesas operacionais.
5.7. Demonstrativo econdmico projetado.
5.8. Fluxo de caixa projetado.

6. Andlise de investimentos.

6.1. Método Payback.

6.2. Método VPL.

6.3. Método TIR.

Conclusdo.

No presente projeto, a fim de atender as necessidades de um plano de negocios, tera
sua estrutura alinhada com as etapas supracitadas acima, de acordo com as definigdes
propostas por Maschio (2017, p. 13).
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2.2.2.1 Capa

Segundo Bernardi (2014, p.186) a capa do plano de negdcios “E a parte mais visivel, a
embalagem [...]". Essa afirmacdo vai de encontro com a defini¢do de Maschio (2017, p. 14)
“A primeira pagina do plano de negdcio sera a capa. Ela serve como elemento identificador e
também como elemento promocional. Devera guardar estrita ligacdo com o negocio que sera
desenvolvido, sem, no entanto, exagerar nos efeitos visuais |[...]”.

Maschio (2017, p.14) ainda complementa que “Além do nome da organizagdo que
estd desenvolvendo o projeto, outras informagdes também sdo necessarias, como data e local
onde foi desenvolvido.”. O autor resume com as informagdes supracitadas que a capa deve ser
desenvolvida utilizando a seguinte estrutura:

Nome da organizagao.

Local de elaboragao do projeto.

Tipo de negodcio, quando ndo for possivel identificar pelo nome da
organizacao.

Data da elaboragdo.

Telefone, e-mail ou site para contato.

Logotipo da empresa. (MASCHIO, 2017 p. 14).

2.2.2.2 Sumario

Maschio (2017, p. 14) descreve o sumario como sendo “[...] imprescindivel e deve
conter o titulo de todas as secdes do plano, subsecdes (se for o caso) e suas respectivas
paginas.”. O autor ainda desenvolve a descri¢ao supracitada, explicando que :

E comum o leitor de um projeto empresarial se interessar mais por uma ou
outra se¢do do plano. Portanto, quanto mais facil for a tarefa de se localizar a
secdo desejada, mais propenso ficara o leitor a ler com atengédo o seu Plano
de Negocios.

O sumario fornece detalhes do plano de negocios e essas informagdes devem ser de
facil entendimento e pontuais para que os eventuais leitores tenham um guia em relagdo ao
conteudo presente no plano de negocio. (DORNELAS ET AL, 2008).

Para Maschio (2017, p. 14) “Um Plano de Negocios que contenha todas as se¢des
pertinentes a um plano, mas que esteja desorganizado, dificilmente causara boa impressao
para o leitor.”. O autor acrescenta e auxilia que para a elaboracdo de um plano de negdcios,
“Tenha sempre em mente que o Plano de Negocios ¢ o cartdo de visitas de sua organizagao.
Entdo procure causar a melhor impressao possivel.”.

2.2.2.3 Sumario executivo

Maschio (2017, p. 14) sugere que o “O Sumario Executivo ¢ a principal secao de seu
projeto empresarial ¢ deve expressar uma sintese do que sera apresentado na sequéncia,
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preparando o leitor e atraindo-o para uma leitura com mais atencdo e interesse.”. Esta
afirmagdo vai de encontro com o pensamento de Salim et al. (2005, p. 40) que conceitua:

O sumadrio executivo ¢ um extrato competente e motivante do plano de
negocios. Qual ¢ a area do negocio, qual o produto ou servigo, qual o
mercado ¢ que fatia desse mercado queremos obter? Qual o investimento
necessario, em quanto tempo vamos recuperar o dinheiro investido e qual o
rendimento que vamos ter de nosso investimento em prazo estabelecido?
Tudo isso sem explicar muitos detalhes, mas dito de maneira clara, objetiva e
sucinta. Isso ¢ o deve conter o sumario executivo.

A afirmacao supracitada, vai de encontro com o que Maschio (2017. p 14) pensa
representar bem um sumario executivo:

Para auxiliar na preparagdo do Sumario Executivo, procure responder as
seguintes perguntas:

O qué? Ex.: Qual o proposito do seu plano? O que vocé esta apresentando?
O que ¢ a sua empresa? Qual ¢é seu produto/servigo?

Onde? Ex.: Onde sua empresa estd localizada? Onde esta seu
mercado/clientes?

Por qué? Ex.: Porque vocé precisa do dinheiro requisitado (quando for o
caso)?

Como? Ex.: Como vocé empregara o dinheiro na sua empresa? Como esta a
satide financeira de seu negoécio? Como estd crescendo sua empresa
(faturamento dos tltimos trés anos etc.)?

Quanto? Ex.: De quanto dinheiro vocé necessita? Como se dara o retorno
sobre o investimento?

Quando? Ex.: Quando seu negocio foi criado? Quando vocé precisa dispor
do capital requisitado? Quando ocorrera o pagamento do empréstimo obtido?

2.2.2.4 Caracterizagao do empreendimento

A finalidade da caracterizacdo do mercado ¢ explicar as oportunidades de mercado,
além de explanar sobre as caracteristicas deste mesmo mercado, para que se possa entender as
abrangéncias e as possiveis adversidades mercadologicas. (DORNELAS ET AL, 2008).

Para Maschio (2017, p. 16) “A caracterizagao do empreendimento compreende quatro
itens bdsicos: a defini¢do do negdcio, a descricdo do projeto, a descricdo da empresa ou
agente promotor do projeto e a qualificacao dos socios e administradores.”

Questdes relativas a como, quando e por que a empresa foi fundada; por que
produzir ou comercializar determinados produtos e servigos; qual o perfil de
desenvolvimento da empresa nos ltimos tempos e qual a projegao futura da
empresa devem ser plenamente respondidas.(BIAGIO, BATOCCHIO, 2012
p. 19).

Maschio (2017, p.16) complementa que “A definicdo do negocio se refere as decisoes
relacionadas com o setor em que a empresa atua e/ou pretende atuar, focalizando a busca de
oportunidades em uma 4rea especifica dentro do mesmo.”.

Antes de elaborar o Plano de Negocios, é necessario considerar qual ¢ a
oportunidade vislumbrada e como vamos aproveita-la. Ou seja, “trabalhar a
oportunidade”. Conforme a visdo propria de cada pessoa haverd
oportunidades diferentes sendo identificadas. Aquele que ja possui uma loja
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pensarda numa filial; um médico pode olhar o mesmo cenario e ver
possibilidade de abrir uma clinica; um construtor, de fazer empreendimentos
imobilidrios; um dono de padaria, de fazer uma padaria moderna dirigida
para um mercado de classe média alta. Dessa forma, para visualizar novos
negocios ¢ importante a criagao de cenarios. (MASCHIO, 2017 p. 16).

Maschio (2017, p. 16) ainda sugere que quando ha identificacdo de oportunidades de
negocios, algumas questdes criticas devem ser consideradas:

Existe uma necessidade/desejo claramente identificavel no mercado?

Existe um produto que podera atender essa necessidade/desejo?

Nés podemos identificar com clareza os clientes potenciais?

E possivel visualizar rentabilidade nesta atividade (lucro/investimento)?

Ha alguma restricdo legal, ambiental, politica, social que impeca a
implantagdo desta atividade?

Para Dornelas et al (2008) as oportunidades de mercado se baseiam principalmente em
entender qual a abrangéncia do setor a ser atingido pela empresa, ou seja, seu local de
atuacdo. Essa abrangéncia para atuacao deve ser expandida para que se torne mais clara para o
investidor entender realmente onde estara inserindo o seu projeto.

No que se refere a descri¢do do projeto, Maschio (2017 p. 17) disserta: “A definicao
do projeto envolve trés etapas: tipo de projeto, impactos esperados na organizacao e tipos de
investimentos.”

Quanto ao tipo, os projetos podem ser: de implantagdo, expansdo,
modernizagdo, relocalizagdo e diversificagdo. Em casos especificos tém se
ainda, os projetos que objetivam fusdes, cisdes ou redugdo de atividades, que
exigem um grau de complexidade maior na analise e ndo serd objetivo de
estudo neste manual. (MASCHIO, 2017 p. 17).

Maschio (2017 p.17) disserta sobre os impactos esperados na organizagao:

Quando se planeja a implantacdo, ou qualquer outro tipo de projeto (quando
a empresa ja existe) a empresa objetiva a obtencdo de lucro ou a sua
ampliacdo, de forma que possa remunerar adequadamente 0s recursos
investidos. Dessa forma, quando se elabora um projeto, busca-se obter o
maximo de retorno dos investimentos, através de alguma agdo gerencial:
aumento das vendas, redugdo de custos, reducdo de despesas operacionais,
ampliacdo da area de atuagdo, desenvolvimento do mercado externo,
capacitacdo gerencial, entre outros. O projeto devera descrever claramente
quais os resultados esperados com o projeto.

Maschio (2017, p. 17) apresenta a seguinte defini¢do para os tipos de investimentos:

Na descrigdo dos tipos de investimentos, adotasse a nomenclatura utilizada
para descrever os ativos patrimoniais nas demonstragdes contabeis: terrenos,
construgdes, instalagdes, maquinas e equipamentos, mdveis ¢ utensilios,
veiculos, equipamentos eletronicos, treinamento, softwares, marcas e
patentes, outros. Apesar de que a utilizagdo de outras terminologias para
apresentar as rubricas de investimento ndo estar incorreta, recomenda-se a
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utilizacdo de nomenclatura contabil a fim de proporcionar uniformidade de
redacdo entre o projeto ¢ as demonstragdes contabeis e financeiras.

Maschio (2017, p. 17) explica que “Nesta se¢do do plano vocé apresenta um breve
resumo da organizacao e dos negocios, sua historia, seu status atual e suas projecdes futuras
para pesquisa ¢ desenvolvimento se for o caso”. Neste sentido o autor indica que algumas
informagdes sdo relevantes para esta etapa, tais como:

Nome da empresa, se ja legalmente constituido, bem como a denominacao
social (nome de fantasia), quando houver.

Forma juridica da empresa (sociedade empresaria, sociedade empresaria
limitada, sociedade anonima, entre outras).

Tamanho da empresa, estabelecido em funcdo do faturamento (atual ou
projeto), indicando a fonte dos critérios (BNDES, SEBRAE, Fazenda
Estadual, etc.).

Setor econdmico e segmento de mercado;

Motivos da constitui¢ao (oportunidade, cenario);

Data de constituicao e entrada em operacao;

Historico e evolucdo da empresa e dos negodcios (para empresas ja
constituidas); para as empresas ndo constituidas ainda, citar o histdrico dos
socios no negocio a ser desenvolvido pela empresa;

Principais politicas e diretrizes utilizadas;

Estrutura administrativa;

Localizag@o; caso possua mais de uma unidade de negdcio, indicar qual (is)
receberdo os investimentos do projeto; (MASCHIO 2017, p.17.)

Maschio (2017 p. 18) indica que “A estrutura societaria demonstra a forma como o
capital da sociedade ¢ constituido, tipos de cotas e acdes, forma de integralizacdo e
participagcdo dos socios na administracdo da sociedade.”. O autor ainda complementa que
“Quando for constituida sob a forma de sociedade anonima, deve-se indicar a forma como as
acoes serdo comercializadas e seu tipo (nominal/preferencial).”.

Neste sentido, Biagio e Batocchio (2012, p.20) complementam que “E recomendével
que a descrigdo dé énfase a estrutura legal da empresa. Nessa parte, deve-se especificar a
forma juridica da empresa (capital por cotas limitadas, sociedade anonima, sociedade civil
etc.).”.

Maschio (2017 p. 18) reforga a importancia da descri¢ao da estrutura da empresa, de
maneira a afirmar que “Nesta secdo ¢ importante qualificar os socios, descrevendo sua

historia, formacao e motivagao para participar do negocio.”. O autor ainda complementa que:

Itens basicos que devem estar contidos na qualificagdo dos dirigentes: nome
completo; idade, estado civil, endereco; naturalidade; formagdo escolar;
formacdo extra-escola; formagdo e experiéncia profissional; conhecimentos
sobre a empresa; conhecimentos sobre o setor da empresa; relacionamento
no mercado de atuacdo; atividade que desenvolve ou desenvolvera na nova
atividade.

2.2.2.5 Plano estratégico

Para Maschio (2017 p. 20) “O plano estratégico compreende a definicdo dos meios e
acoes que serdo utilizados pela organizagdo para o alcance de seus objetivos, num horizonte
de longo prazo, sendo atribuigdo especifica dos principais dirigentes.”.

O autor também afirma que as principais etapas do planejamento estratégico, sao:
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Definigdo do negodcio, missao e visdo.
Diagnostico estratégico.
Posicionamento estratégico
Definigdo dos objetivos e metas.
Definigdo das estratégias.

Plano de a¢des.

2.2.2.5.1 Defini¢do do negocio, missdo e visdao

A defini¢ao do projeto ja foi tratada anteriormente, restando portanto as defini¢des de
missdo e visao a serem tratadas neste topico.

Para Maschio (2017, p. 20) “A missao, ou razdo de ser da empresa, trata de definir
quais sdo as expectativas e os interesses especificos que a empresa se propde a satisfazer.”. O
autor ainda complementa que “Na identificagao da missao ¢ fundamental que aparegcam trés
elementos basicos: proposito, meio e diferencial.”

“A declaragdo de missdo deve destacar as atividades da empresa, incluindo os
mercados a que ela serve, as areas geograficas em que atua e os produtos e servicos que
oferece.”.(BIAGIO, BATOCCHIO, 2012 p. 35).

No que se refere a visdo, Maschio (2017 p. 20), define que:

A visdo estratégica refere-se a defini¢do de uma situagdo futura desejada em
longo prazo que se caracterize como uma meta ambiciosa, € que possa servir
como guia tanto para a definicdo de objetivos como para a realizagdo da
missdo institucional.

Biagio e Batocchio (2012 p. 34) apresentam a definicdo de visdo de maneira mais
sucinta e precisa, indicando que “A declaracdo de visdo de uma empresa deve refletir as
aspiragdes e as crencas da organizagdo.”.

2.2.2.5.2 Diagndstico estratégico

Maschio (2017 p. 21) “O diagnoéstico estratégico envolve a analise dos ambientes
externos e internos da organizagdo, objetivando identificar as oportunidades, ameacas, pontos
fortes e pontos fracos da organizacao.”. O autor ainda define que:

A avaliagdo estratégica realizada a partir da matriz SWOT ¢ uma das
ferramentas mais utilizadas na gestdo estratégica competitiva. Trata-se de
relacionar as oportunidades e ameagas presentes no ambiente externo com as
forcas e fraquezas mapeadas no ambiente interno da organizagdo. A fungdo
primordial da analise SWOT ¢é possibilitar a escolha de uma estratégia
adequada - para que se alcancem determinados objetivos — a partir de uma
avaliacdo critica dos ambientes interno e externo.

Maschio (2017, p. 21) ainda complementa e alerta que “A anélise SWOT constitui-se
em um procedimento singular em cada organizagdo.” O autor ainda complementa que “As
oportunidades observadas em uma organiza¢do podem representar ameagas para outra, assim
como forgas para algumas podem representar fraqueza para outras.”.
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As informagdes anteriores se relacionam com as de Biagio e Batocchio (2012 p. 82),
que pontua:

Uma vez identificados os pontos fortes e fracos e analisadas as
oportunidades e ameagas, pode-se obter a matriz swot (strengths,
weaknesses, opportunities e threats — forgas, fraquezas, oportunidades e
ameagas), que orienta a analise da situagdo atual do negocio e deve ser
refeita regularmente, dependendo da velocidade com que o ambiente, o setor
¢ a propria empresa mudam.

2.2.2.5.3 Posicionamento estratégico

Maschio (2017, p. 22) Define que “A partir da analise SWOT, ou outro modelo de
diagnostico utilizado, a empresa precisa definir a forma de atuagdo estratégica que adotard.” O
autor ainda complementa que “Esta etapa, apesar de parecer complexa e pouco mensuravel ¢
de fundamental importancia para o alcance dos objetivos propostos pela organizagdo.”

O autor supracitado ainda define:

Para obter sucesso nos negocios, cada organizagdo precisa estabelecer uma
vantagem competitiva, que pode ser alcancada de dois modos:
diferenciando-se em relagdo aos demais competidores ou com um custo tdo
baixo que a concorréncia ndo consiga acompanhar.Tais estratégias sdo
chamadas de genéricas, pois buscam o posicionamento geral da empresa,
considerando a organiza¢do como um todo. Além delas, hé acdes especificas
que as empresas podem adotar para atingir seu objetivos.

Maschio (2017, p. 22) ainda apresenta quatro genéricas, que sdo a Lideranca em
custos, que se define, segundo o autor como “Quando uma empresa se dispde a ser produtor
de baixo custo em seu ramo, estd adotando uma estratégia de lideranga de custo.”. Outra
genérica apresentado pelo autor ¢ a Diferenciagcdo, onde uma empresa busca se diferenciar dos
concorrentes com algum atributo que agregue valor ao produto ou servigo, o autor ainda
define que para a diferenciacdo “O fundamental ¢ que o atributo escolhido deve ser diferente
dos oferecidos pelos concorrentes, e significativo o bastante para justificar um lucro que
exceda o custo de diferenciacdo.”. A ultima genérica apresentada por Maschio (2017, p. 22) ¢
a genérica do Foco (ou nicho) que se define como “A meta ¢ explorar um segmento estreito
do mercado. Naturalmente, a viabilidade de uma estratégia de foco depende do tamanho do
segmento e sua capacidade de suportar o custo adicional deste foco.”.

2.2.2.5.4 Definigdo dos objetivos e metas

“Na elaboragdo do planejamento estratégico, uma das etapas mais importantes ¢ a
defini¢ao dos objetivos e metas da organizacao. Sao eles que irdo permear todas as estratégias
que a empresa adotarad visando obter sucesso com seus negécios.” (MASCHIO, 2017 p. 24).

Para Maschio (2017, p. 24) “Objetivo € o alvo ou ponto quantificado, que se pretende
atingir (o que sera alcangado; mas ndo estabelece como e quando serd alcangado).”. O autor
ainda complementa que:
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A defini¢do dos objetivos devera estar diretamente relacionada com o
diagnostico estratégico, o posicionamento estratégico e os anseios dos
investidores. A auséncia desta andlise pode levar ao estabelecimento de
objetivos e metas inalcangaveis pela organizagdo, frustrando os resultados
esperados com os investimentos realizados pelos investidores.

“Os objetivos devem ditar opgdes de negdcios, orientando o processo decisorio em
toda a organizacdo. Eles devem criar um elo indissoluvel entre as a¢des da empresa e sua
missdo.”.Por outro lado, “As metas s3o declaragdes especificas que possuem uma
correspondéncia direta com determinado objetivo, mostrando os passos que devem ser dados
e quando.”.(BIAGIO, BATOCCHIO, 2012 p.86).

Maschio (2017 p. 24) define que “Meta é a quantificacdo e o delineamento temporal
dos objetivos; ou seja, define o quanto e quando devera ser alcancado o objetivo.” O autor
ainda complementa que:

Organizagdo que ndo efetua o correto arranjo entre os objetivos e as metas,
por vezes, nem definindo as metas; acabam por esvaziar os objetivos,
dificultando medir o desempenho da organizagdo e portanto avaliar os
investimentos realizados.

2.2.2.5.5 Definigdo das estratégias

“Depois de estabelecido os objetivos e as metas correspondente, € necessario
estabelecer as formas e mecanismos de alcanga-los.” (MASCHIO, 2017 p. 26).

Biagio e Batocchio (2012, p.90) pontuam que “Formular estratégias significa a
empresa escolher a forma como ird atuar no mercado para cumprir suas metas e atingir seus
objetivos.”.

Maschio (2017, p.26) define que “O alinhamento das estratégias com os objetivos ¢é
fator fundamental no sucesso do negocio.”. O autor ainda complementa que “Os investidores
de um modo geral buscam maximizar seus investimentos, € quando nao ha alinhamento de
objetivos, metas e estratégias, o resultado da organizacdo fica aquém de sua capacidade.”.

2.2.2.5.6 Plano de acoes

Para Maschio (2017, p. 27) “O plano de agdo esta relacionado com a implementagao
das estratégias da organizacdo. Basicamente envolve a defini¢do dos recursos e a atribui¢ao
das responsabilidades respectivas.”.

O autor ainda disserta que “A empresa tem quatro tipos de recursos: capital, pessoas,
materiais e tecnologia (equipamentos e técnicas).”. Maschio (2017, p. 27" ainda complementa
que “A distribuicdo desses recursos, observadas as capacidades e limitagdes da organizagao, a
cada membro da organizagdo ¢ que determinada a esséncia do plano de agdo.”. Alinhado a
estas afirmagdes, Maschio (2017, p. 27) define:

O plano de agdo trata de “desdobrar” o plano estratégico com a finalidade de
se definir (1) as metas de curto e médio prazos, (2) as agdes necessarias para
que as mesmas possam ser atingidas, (3) os responsaveis pelo
desencadeamento das agdes e, (4) 0s recursos ¢ 0 apoio necessarios para que
ditas a¢des possam ser levadas a cabo. O desenvolvimento deste processo
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deve ocorrer de forma dinamica e sob a ética do reexame, onde a ocorréncia
de um feedback constante permita a sua flexibilidade. Assim, o processo de
planejamento estratégico exige que cada uma de suas etapas seja objeto de
constante reavaliagao.

2.2.2.6 Plano de marketing

“O plano de marketing compreende a secdo do plano de negbdcios que devera
descrever qual o produto que a empresa pretende comercializar, em que mercado pretende
atuar, quem sdo seus competidores e quais as estratégias mercadologicas a serem utilizadas. ”.
(MASCHIO, 2017 p. 28).

O autor supracitado ainda, define em relagdo ao plano mercadologico sua estrutura,
sendo esta:

Estrutura do Plano mercadologico: descricdo do produto; analise do setor e
mercado; analise da atratividade da industria; analise da concorréncia; canais
de comercializagdo; estratégias de promogao; formagao e defini¢do de prego;
proje¢do da demanda do projeto.(MASCHIO, 2017 p. 28)

Para Dornelas et al (2008, p.75) “Esta ¢ a secdo para vocé se mostrar apaixonado e
vender sua visdo. Use tanto dados racionais quanto apelos emocionais que respaldam sua
historia.”.

Conforme Maschio (2017 p. 28), no que se trata do produto/ servigo a ser
comercializado, o autor define “Esta se¢do do plano de marketing descrevera detalhes taticos
referentes ao produto. Os principais elementos a serem considerados estao descritos a seguir:”
Histoérico, Ciclo de vida e estratégias de marketing, caracteristicas, beneficios, marca, design,
embalagens e rétulos, qualidade, servigos e garantias, formas de uso e cuidados, necessidades
regionais e desenvolvimento do produto.

Dornelas (2008, p.75) pontua que “Sua vantagem competitiva deve ser clara e
enfaticamente identificada nessa se¢do. Com base na sua andlise competitiva, porque seu
produto ¢ melhor, mais barato e/ou mais rapido que aqueles aos quais o consumidor
atualmente tem acesso?”.

A afirmagdo anterior vai de encontro com o pensamento de Maschio (2017, p. 29)
“Informacdes baseadas em dados e fatos sdo fundamentais para que o planejador possa criar
taticas identificadas com a realidade do mercado.”. Portanto o mercado de atuacdo da
empresa, O autor supracitado, define “Os aspectos relacionados a seguir, devem ser
considerados quando estd sendo efetuada a descricdo do mercado.”. S@o eles o histdrico do
mercado, tamanho do mercado, tamanho do mercado por regido, estdgio da demanda,
sazonalidade, impacto da tecnologia, participagdo de mercado das principais marcas,
segmentacdo de mercado, caracteristicas relacionadas ao produto, aspectos relacionados ao
ponto, caracteristicas relacionadas a promogao, caracteristicas do prego, consumidor, aspectos
legais e posicionamento do produto.

Maschio (2017, p. 35) ainda complementa que “Depois de elaborado o quadro de
posicionamentos dos concorrentes ¢ necessario formalizar o posicionamento do seu produto
com uma frase objetiva e sucinta que descreva o conceito do produto.”.
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Para Filho (2002, p. 91) “ O estudo de mercado deve, adicionalmente, detectar as
diferentes oportunidades existentes no momento e a potencialidade de sucesso do
empreendimento.". A afirmag¢do anterior, em outras palavras, indica que o estudo de mercado
tem como consequéncia um mapeamento de oportunidades de atratividades do mercado.

No que se refere a atratividade do mercado, Maschio (2017, p. 36) “A andlise da
atratividade da industria devera demonstrar o nivel de competitividade do setor e a partir deste
demonstrar os riscos e beneficios em termos de rentabilidade.”. O autor complementa que “ O
modelo a ser utilizado serda o das 5 for¢as competitivas da industria, desenvolvidas por
Porter.”

Figura 1 : Modelo das 5 forcas de Porter

Fonte: Maschio (2017, p.36).

Maschio (2017, p. 36) ainda complementa que:

O resultado da agdo conjunta destas cinco for¢as pode ocorrer de maneira
diferente, dependendo do setor industrial em que a empresa esta situada e,
também, das caracteristicas da empresa. Entretanto, além dos "simples
competidores atuais", os clientes, os fornecedores, os substitutos e os
concorrentes potenciais sdo todos competidores de maior ou menor
importancia, dependendo das caracteristicas particulares. A esta
concorréncia, em seu sentido mais amplo, Porter chama de rivalidade
ampliada.

No que se refere a rivalidade entre empresas existentes, Maschio (2017, p. 37) define:

A rivalidade entre os competidores existentes faz com que cada organizacao
utilize taticas tais como a concorréncia em precos, as "guerras de
propaganda", a introducao de novos produtos, o incremento nos servigos ou
nas garantias oferecidas aos clientes, etc. Fatores a considerar na analise da
rivalidade entre os competidores existentes: Crescimento do setor, Custos
fixos/valor agregado, Capacidade excessiva intermitente, Diferengas entre
produtos, Identidade da marca, Custo das trocas de fornecedores,
Concentragdo e equilibrio, Complexidade informativa, Diversificagdo de
concorrentes, Contingéncias empresariais, Barreiras a saida.

Para Maschio (2017. p. 37) o poder de barganha dos clientes representa:
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Os clientes representam uma ameaca quando tém o poder suficiente para
forcar a baixa de precos ou para exigir qualidade superior ou mais servigos,
levando as empresas de um determinado setor industrial a intensificar a
concorréncia. Fatores a considerar na analise do poder de negociacdo dos
clientes: Concentra¢do de compradores x concentra¢do de firmas, Volume de
compras, Custo de troca de fornecedores, Informagdo dos compradores,
Habilidade para integragdo retroativa, Produtos substitutos, Prego/compras
totais, Diferengas entre produtos, Identidade da marca, Impacto sobre
qualidade/desempenho, Incentivos para tomadores de deciséo.

Maschio (2017, p. 38) define o poder de barganha com fornecedores como

Os fornecedores constituem uma ameaga quando tém poder para elevar os
precos ou reduzir a qualidade dos produtos ou servicos, principalmente
quando o comprador tem poucas possibilidades para elevar seus pregos.
Fatores a considerar na andlise do poder de negociacdo dos fornecedores:
Diferenciagdo de entradas, Custos da troca de fornecedores e firmas do setor,
Presenca de entradas substitutas, Concentragdo de fornecedores, Custo
relativo as compras, Impacto das entradas sobre o custo ou a diferenciagao,
Ameaga de integracdo futura por firmas do setor.

“A ameaga de ingresso de novos competidores ocorre em func¢do das empresas que

ndo participam de um determinado mercado, ou setor industrial, mas poderiam fazé-lo se
assim o desejassem.” (MASCHIO, 2017 p. 38).
O autor supracitado complementa que:

Estes casos ocorrem quando os competidores potenciais possuem tecnologia,
forca de vendas e capital necessario para buscar oportunidades através da
diversificagdo em outro setor. Este fato leva as empresas estabelecidas a criar
barreiras de entrada para fazer desistir os possiveis competidores. Entre as
barreiras de entradas mais utilizadas pelas empresas estabelecidas,
encontram-se: (1) as economias de escala , (2) a diferenciacdo dos produtos,
(3) exigéncias de capital para entrar no setor, (4) dificuldades para mudanga
de fornecedor, (5) as dificuldades de acesso aos canais de distribuicao por
parte dos novos competidores, (6) desvantagens em custos independentes das
economias de escala e, (7) barreiras legais e governamentais.(MASCHIO,
2017 p. 38).

Maschio (2017, p. 39) “Todos estes fatores, além de outros, constituem barreiras de
ingresso que obrigam os novos pretendentes a criar um canal de distribui¢do totalmente novo,
o que ¢ impossivel para muitas empresas, as quais acabam desistindo do negocio.”.

“A ameaca de produtos substitutos ocorre quando outros produtos (ou servigos),
aparentemente sem relagdo com o setor industrial, podem oferecer a mesma funcdo aos
atualmente existentes.” (MASCHIO, 2017 p. 40).
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O autor exemplifica a definicdo anterior de modo a concluir que “Por exemplo, os
"CDs rom" representam uma ameaga para enciclopédias tradicionais.”. Com isso, fica
evidente a necessidade nao s6 de uma boa elaboracao e mapeamento das ameacas de produtos
substitutos, mas sim de todas as 5 forcas de Porter.

No que se refere a andlise da concorréncia, Maschio (2017, p. 41) “Neste item devera
ser analisada profundamente a concorréncia, através dos seguintes pontos:”

Identificacdo da distribuicdo do market-share atual; Identificagdo dos
principais concorrentes, suas praticas e caracteristicas (volume de vendas,
prego, lucratividade, etc.), assim como quais sdo os fatores que determinam
as suas vantagens competitivas. Quanto mais informagdo obtiver sobre os
concorrentes, melhor serd para a elaboragdo de estratégias da empresa.
Descri¢ao dos pontos fortes e fracos dos principais concorrentes. Elaborar
grid comparativo dos concorrentes [...].

A analise de mercado ainda consiste em definir os meios de comercializacdo dos
produtos e, segundo Maschio (2017, p. 41) os canais de comercializacdo sao “O P de ponto de
venda ¢ também chamado simplesmente de ponto, praca ou, ainda, distribui¢cdo.”. O autor
complementa que :

E unica forma mnemonica de se referir a um conjunto complexo de
elementos que visa tornar o produto disponivel para o consumidor onde e
quando ele o desejar, e isso inclui elementos importantes como canais de
distribui¢do, logistica de merendo e as variaveis que integram esses
elementos. Nesta secdo, serdo definidas as taticas relativas a todo o processo
de distribui¢do do produto no mercado alvo.

Maschio (2017, p. 41) ainda cita que a distribuicdo ¢ composto pelos canais de
distribuicdo que sdo os meios utilizados para ofertar o produto/ servigos ao cliente, o
relacionamento com os canais que se define como as ferramentas de marketing que serdao
utilizadas e, por fim a logistica de mercado que, Segundo o autor “A fun¢do da logistica de
mercado ¢ coordenar as atividades de fornecedores, compradores, fabricantes, profissionais de
marketing, participantes de canal e consumidores.”. (MASCHIO, 2017 p. 42).

Para Maschio (2017, p. 43) “O P de promogdo congrega uma série de formas de
comunicagdo com o mercado.”. O autor complementa que “A seguir, temos as perguntas mais
importantes que precisam ser respondidas nesta secdo do plano de marketing.”. Sdo eles
propaganda, promocdo de vendas, relacdes publicas, venda pessoal e equipe de vendas,
marketing direto, evento de langamento, endomarketing e, por fim um quadro de orcamentos
para cada ferramenta de comunicagdo porque, segundo o autor, “Deve-se ter controle rigido
sobre os gastos em comunicagdo, € para tanto ¢ bom que o plano de marketing tenha um
demonstrativo claro e completo desses valores.”.
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Conforme Maschio (2017, p. 45) “O P de preco ¢ um elemento muito complexo e
extremamente sensivel: afeta diretamente a receita e o lucro.”. O autor complementa que “O P
de preco inclui muitas varidveis, que vao desde os custos do produto até o preco para o
consumidor, passando por descontos e valores de venda para os canais.”. O autor ainda
complementa que a definicdo de prego envolve objetivos, estratégias, comparacdo com
concorréncia, controle de precos, margens de comercializacdo dos canais de revenda,
descontos ndo promocionais, condigdes de pagamento, financiamentos, estrutura de precos,
estrutura de custos e pesquisas previstas.

Além disso, segundo Maschio (2017, p. 46) o P de preco ainda envolve a previsao de
vendas, e baseado nisso o autor define:

Uma previsdo de vendas bem feita deve ser desenvolvida de acordo com os
seguintes parametros: por canal de distribuigdo e, se possivel, por cliente -
més a més para os primeiros 12 meses; dependendo do ciclo de compras do
produto, a previsdo de vendas deve ser feita para cada dia; para os primeiros
cinco anos, com previsdes anuais distintas para cada ano; por embalagem
individual do produto, incluindo amostras gratis; por regido, para o total do
pais e exportagdes.

Maschio (2017 p. 46) indica que “Existem varios métodos de previsdo de vendas, e é
preciso distinguir entre os que sdo aplicdveis a produtos existentes € os que podem ser
empregados em produtos novos.”.

2.2.2.7 Plano operacional

O plano operacional ¢ essencial no plano de negocios pois € responsavel pela
articulagdo das vantagens competitivas operacionais e diretamente ligado a geragdo de valor
para o cliente.(DORNELAS ET AL, 2008).

Para Maschio (2017, p. 49) o plano operacional de um plano de negdcios ¢ composto
pela defini¢do do local, implantacdao do projeto e processo produtivo.

“Esta secdo do plano de negdcios esta relacionada a forma de operacdo da empresa,
desde a forma como a administragdo gerencia o negdcio até como os produtos ou servigos sao
executados, distribuidos e controlados.”.(BIAGIO, BATOCCHIO 2012 p. 169).

Maschio (2017 p.49) ainda comenta que “A localizagdo da empresa refere-se ao local
escolhido para as instalagdes da empresa, seja fabrica, oficina, loja ou escritério de servigos.”.
Maschio (2017, p. 49) ainda complementa que “A escolha de um local para situar as
instalacdes depende de varios fatores, os quais variam se a empresa ¢ produtora de bens ou
prestadora de servigos, se ¢ industrial ou comercial.”. No que se refere ao local ideal para
implantacao de uma empresa, o autor pontua:

Basicamente, trés fatores determinam a localizagdo de um empreendimento:
A proximidade de fontes de matéria-prima; A proximidade de oferta de médo
de obra; A proximidade de mercado consumidor. O que deve determinar a
escolha do local, é a estrutura de custos envolvidos. A localizagdo ideal é
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aquela em que todos os fatores citados anteriormente — ou quase todos — sdo
satisfeitos total ou parcialmente. Muitas vezes, pode existir um fator
predominante ao qual os demais estdo subordinados, como geralmente
acontece com a proximidade de matérias-primas ou disponibilidade de mao
de obra. Em uma industria de papel, a disponibilidade de eletricidade, a
facilidade de transporte pesado e a proximidade das matérias-primas
constituem os trés fatores de localizagdo predominantes. Os fatores de
localizacdo devem ser avaliados objetivamente para que se pondere sobre o
local em que a empresa sera instalada. (MASCHIO, 2017 p.49)

Para a implantacdo do projeto, Maschio (2017, p. 50) destaca “Na fase da
caracterizacdo do empreendimento descreveu-se genericamente o tipo de projeto e os
investimentos necessarios.”. O autor ainda complementa que “ Esta secdo visa ampliar essa
descri¢do, incluindo a justificativa para sua implantagdo, escolha dos investimentos e o
momento temporal.”. Esta etapa do plano operacional também conta com a elaboracdo do
quadro de investimentos fixos, que segundo Maschio (2017, p. 51):

Este item devera contemplar todos os investimentos fixos necessarios para
que o projeto possa ser alavancado. Devera ser agrupado por tipo de
investimento (construgdo civil, maquinas e equipamentos, moveis e
utensilios, veiculos, outros); discriminado o bem, caracteristicas técnicas e
quantidade necessaria.

“Informacgdes sobre as condigdes e a area do galpdo industrial que abriga a empresa,
disponibilidade de dgua, energia elétrica, circulacdo de ar, condi¢des higi€nico-sanitarias etc.
sao imprescindiveis no plano.”.(BIAGIO, BATOCCHIO 2012 p. 175).

Outra etapa do Plano operacional se caracteriza como cronograma fisico/ financeiro,
que segundo Maschio (2017, p. 52) “Esta se¢@o do plano deve descrever detalhadamente as
etapas de implantacdo do projeto, especialmente no dimensionamento do tempo e dos
recursos envolvidos.”. Para Maschio (2017 p. 52):

O cronograma fisico compreende o delineamento temporal do projeto,
especificando o momento de realizagdo de cada etapa do projeto. A unidade
de tempo a ser utilizada depende da complexidade e amplitude do projeto.
Projetos com tempo de realizagdo de longo prazo, superior a 1 ano, poderdo
ter a unidade de tempo medida em bimestres, trimestres, ou até mesmo
semestre; ja para os projetos com menor tempo de realizagdo recomenda-se a
utilizacdo de semanas, meses ou bimestre como unidade de tempo. O
cronograma financeiro representa o montante a ser gasto em cada etapa
prevista no cronograma fisico. O montante gasto ndo tem relagdo com o
desembolso dos recursos, serve apenas para quantificar monetariamente o
dispéndio de cada etapa do projeto. Caso os recursos ja estejam disponiveis o
cronograma financeiro do projeto podera coincidir com o desembolso dos
recursos, no entanto, isto ndo constitui regra para o projeto. Como exemplo
podemos citar a instalacdo de uma maquina que tenha sido adquirida a prazo
do fornecedor, a realizacdo do projeto sera diferente do periodo de
pagamento.

Além dos demais itens que integram a implantagdo do projeto, existem também as
exigéncias regulamentadoras que segundo Maschio (2017, p. 53) “Nesta se¢do deverdo ser
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mencionadas as exigéncias regulatérias para funcionamento e implantagdo do
empreendimento.”. O autor ainda complementa que:

Aspectos tributdrios, como alvards de instalacio e funcionamento,
normalmente expedido por 6rgdos municipais; aspectos sanitarios, aspectos
ligados ao meio-ambiente como licencas ambientais de instalacdo e
operacional expedida por 6rgao especifico, como FATMA e IBAMA.

Para Maschio (2017, p. 53) O plano operacional também € composto pelo processo
produtivo, e para o autor “Esta se¢do do projeto empresarial envolve a descrigdo das etapas do
processo que resultard na fabricacao de um bem ou na prestagao de um servigo.”.

Ainda sobre Maschio (2017 p. 53)

A descrig¢@o do processo produtivo deve permitir a identificagdo do fluxo da
producdo e quais seus impactos sobre os recursos da empresa — pessoal,
tecnologia, materiais ¢ capital. A amplitude da descri¢do depende da
complexidade da atividade. Negdcios em que as atividades desenvolvidas
s80 de dominio publico de pouca complexidade exigem menor nivel de
detalhamento, ja atividades mais complexas e de menor conhecimento
publico necessitam maior detalhamento das operagdes. Recomenda-se,
sempre que possivel, que as etapas do processo produtivo sejam
demonstradas através de desenhos, visando facilitar a leitura ¢ a adequag@o
as normas regulatorias.

Biagio e Batocchio (2012 p. 176) complementam o tema, afirmando:

E 0 momento de explicar a maneira como a empresa produz seus produtos ou
presta seus servigos. A especificagdo de equipamentos, laboratérios,
materiais e condi¢des de trabalho, precos, assim como os critérios de
controle da qualidade pode ser critica na produgio.E preciso determinar a
capacidade de producao e as instalagdes.

Maschio (2017, p. 53) o processo produtivo, conta com variaveis que devem ser bem
elaboradas num plano de negocios, sdo elas: fluxograma de produgdo, descri¢do do arranjo
fisico (layout) e estrutura fisica, tecnologia utilizada, definicdo dos insumos a serem
utilizados, fornecedores de recursos da produgao, necessidades de recursos humanos e equipe
gerencial.

2.2.2.8 Plano financeiro

Para Maschio (2017, p. 60) o plano financeiro ¢ composto pelo quadro de
investimentos, quadro de usos e fontes, quadro de financiamento, quadro de producgdo e
vendas, quadro de custos e despesas operacionais, demonstrativo economico projetado e fluxo
de caixa projetado.

Biagio e Batocchio (2012 p. 202) dissertam sobre o tema, proporcionando a definicao
de que:

A inclusdo de um plano financeiro dentro de um plano de negdcios procura
demonstrar um conjunto de projecdes abrangentes que possam refletir o
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desempenho futuro da empresa em termos financeiros e, quando bem
preparado e fundamentado, transmitird uma imagem futura de estabilidade e
de ganhos digna de crédito, tornando-se um dos principais pontos de
avaliagdo da atratividade do negdcio.

No que se refere ao quadro de investimentos, Maschio (2017, p. 60) “Este quadro
apresenta o resumo dos investimentos do empreendimento, sendo dividido em investimentos
fixos e investimentos em giro.”. O autor ainda complementa que “ Os investimentos fixos
representam os bens destinados a composic¢ao do ativo imobilizado e seus valores advém do
quadro “investimentos fixos” descritos no capitulo do Plano Operacional.”. Na concepgao do
autor:

Os investimentos em giro devem ser calculados com base no ciclo
operacional da empresa, tomando por base os custos e despesas operacionais,
bem como suas fontes financiadoras; a consulta a literatura sobre
administragdo de capital de giro é recomendavel para elaboragio desta etapa.
Alguns projetos fracassam ou encontram dificuldades na implantagdo devido
a auséncia ou deficiéncia na definicdo dos investimentos necessarios para o
giro. Nao ¢ adequado estimar o investimento em giro com base em
percentual sobre o investimento fixo, pois cada empreendimento possui sua
propria estrutura de custos; mesmo empreendimentos no mesmo segmento
economico.

Figura 2: Quadro de investimentos fixos

DESCRICAC REF. TOTAL
INVESTIMENTOS FIXOS

Projetos
Temmenos
Obras civis
Maguinas e equipamentos
Mdoveis e utensilios
Equipamentos informatica
Veiculos
Despesas pré-operacionais
Qutros
INVESTIMENTOS EM GIRD dias

Caixa minimo
Financiamento clientes
Estoques
(-} fornecedores
TOTAL DOS INVESTIMENTOS

Fonte: Maschio (2017, p. 60)

Para Maschio (2017, p. 60) “O quadro de usos e fontes retrata a aplicacao e as origens
dos recursos destinados ao projeto, dando o dimensionamento temporal de cada rubrica de
investimento.”. O autor complementa que “Os dados referente as aplicagdes de recursos
advém do “cronograma fisico e financeiro” descritos no Plano Operacional.”. Portanto, para
Maschio (2017, p. 60) “Os dados referente as origens dependem dos recursos disponibilizados
pelos socios para o projeto e de sua politica de captagdo.”.

O autor ainda disserta que as fontes sdo originadas e dividas em trés grupos: recursos
proprios (recursos dos sOcios ou acionistas), recursos bancdrios (financiamentos junto a
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bancos) e outras fontes (financiamentos junto a fornecedores ou sécios e por operagdes de
captagdo em mercados de capitais. (MASCHIO, 2017 p. 61).

QUADRODEUSOSE
DESCRICAD

Figura 3: Quadro de usos e fontes.

FONTES
ETAPAS DO PROJETD
atapa 1 elapa 2 etapa 3 atapa 4

Magquinas e equipamantos
Maveis & utenslios
Equipamentos informatica
Veiculos

Despesas pri-gperacionais
Outros

Investimentos em giro

FONTES

Recursos proprios
Financiamentos bancérios
Dutras fonles

Fonte: Maschio (2017, p. 61)

No que se refere ao quadro de financiamentos, Maschio (2017, p. 61) descreve “O
quadro de financiamento demonstra o valor obtido com terceiros e seu impacto no processo.
Para isso é necessario calcular os custos decorrentes da operacdo.”. O autor ainda

complementa que:

Para elaborar o quadro de financiamento € necessario conhecer cinco
informagodes basicas: valor da operagdo, taxa de juros aplicada, prazo de
amortizagdo e caréncia, periodicidade das amortizacdes e método de
amortizagdo. Quando o projeto contempla mais de uma fonte de
financiamento, deve-se elaborar um quadro para cada fonte.
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Figura 4: Quadro de financiamento bancario

QUADRO DE FINANCIAMENTO BANCARIO

PREMISSAS DA OPERACAD PERIODO  SDO DEV PREST AMORT JURDS
Prazo total BIYDE o
Caréncia anos 1
Taxa de juos 80 amo 2
Método 3

4

5

6

7

8

g
10

S0OMA

Fonte: Maschio (2017, p. 61)

No que se refere ao quadro de produgdo e vendas, Maschio (2017, p. 62) afirma que
“Este quadro ¢ dividido em quatro partes: capacidade produtiva, utilizagdo, volume de vendas
e receita operacional.”. O autor ainda complementa que:

A capacidade produtiva ¢ representada em volume (unidades de produgdo) e
¢ calculada com base na estrutura operacional do projeto. A utilizacdo da
capacidade produtiva ¢ expressa em percentuais sobre a capacidade
produtiva e ¢ calculada com base na demanda estimada em cada fase do
projeto. O volume de vendas é expresso em unidades de producdo ¢ o
resultado da capacidade produtiva versus a sua utilizacdo. A receita
operacional ¢ expressa em unidades monetarias do projeto e é calculada com
base no volume de vendas e o prego de cada produto.

Figura 5: Quadro de producio e vendas.
QUADRO DE PRODUCAQ E VENDAS

ATUAL AND-1 ANO-2

CAPACIDADE PRODUTIVA unid prod
Prod A:

Prod B:

UTILIZACAD DA CAPACIDADE INSTALADA

Prod A:

Frod B:

VOLUME DE VEMDAS (producio) unid prod
Frod A:

Frod B:

RECEITA OPERACIONAL {vendas) preco RS
Prod A:

Prod A:

Fonte: Maschio (2017, p. 62)

Para Maschio (2017, p. 62) o quadro de custos e despesas operacionais ‘“Deve
demonstrar os gastos das empresas, que estdo divididos em trés categorias: custos
operacionais, despesas operacionais € impostos sobre as vendas.”. O autor ainda explica que:

Os custos operacionais podem contemplar os custos de fabricagdo, custo de
aquisicdo de mercadorias ou ainda o custo de prestacdo de um servigo. Seus
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principais  elementos sdo geralmente classificados em: insumos
(mercadorias), pessoal e encargos, energia, custos indiretos de fabricagdo e
depreciagdes.

As despesas operacionais contemplam os gastos comerciais, administrativos
e financeiros. Ainda que alguns autores julguem os gastos financeiros como
ndo operacionais, para fins de projecao preferimos inclui-los nas despesas
operacionais. As principais rubricas sdo: remuneragdo de dirigente
(pro-labore), pessoal e encargos, comunicagdo, energia, manutengdes,
material de limpeza e consumo, seguros, fretes, comissdes, fretes, outras
despesas e depreciacdes. As despesas financeiras geralmente contemplam os
gastos com financiamentos, encargos sobre movimentagdo financeira como o
IOF e a CPMF, além de tarifas bancarias.

Os impostos sobre vendas contemplam os tributos que incidem diretamente
sobre o valor da receita, como o ICMS, PIS ¢ COFINS. Em empresas
industriais ha ainda a incidéncia de IPI e nas empresas prestadoras de
servicos o ISS. Caso a empresa seja optante do regime de tributagdo
simplificada, como o caso do SIMPLES, devera adequar os calculos e o
quadro de projecao dos gastos. Nesta fase recomenda-se consultar um
profissional contabilista, para verificar o melhor regime de tributagdo a ser
aplicado ao projeto.

Figura 6: Quadro de custos e despesas operacionais.

QUADRO DE CUSTOS E DESPESAS OPERACIONAIS

CUSTO PRODUTOS VENDIDOS

Inswmaos

Pessoal

Outros custos

DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS COMERCIAIS

Comissso schre vendas

Despesas com pessoal

Fretes sobre wendas

Outras despesas comerciais

DESPESAS ADMINISTRATIVAS

Pri-labare

Pessoal

ENCargos S/pess. adm.

| Energia/anua

Comunicactes

Manutengdes

Infonmatica

LII'HEZE 2 COonsumo

Outras desp. adminstraties

Depreciagso

DESPESAS FINANCEIRAS

Encargos scbre financiamento

Tarifas bancarias

cpmf

IMPOSTOS SOBRE VENDAS

ICMS

Cofins

Pis

Fonte: Maschio (2017, p. 63)

Para Maschio (2017 p. 64) “O demonstrativo do resultado econdmico — DRE, reflete

os valores ja apurados nos quadros anteriores, cabendo tdo somente transcrevé-los.”. O autor

complementa que “Quando a rubrica “imposto de renda e contribui¢ao social sobre o lucro,
deve-se verificar a legislacdo especifica para cada projeto.”.
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Figura 7: Demonstrativo Econémico Projetado.

DEMONSTRATIVO ECONOMICO PROJETADO

DESCRICAD
RECEITA OPERACIONAL BRUTA
(-) Impostos sobre wndas
RECEITA OPERACIONAL LicuiDa
{-) Custo dos produtos wvendidos
(=) RESULTADD BRUTO
{-) Despesas operacionals
RESULTADD OPERACIOMAL
{-) Imposto de renda e contr. social sflucio
RESULTADO LIQUIDO DO PERIODO
(-) Participagao nos resultados
RESULTADO APOS A DISTR. DE RESULTADOS

ATUAL ANO-1 ANO-2 ANC-3 ANO-4 AMNO-5

Fonte: Maschio (2017 p. 64).

Conforme Maschio (2017, p. 64) “O fluxo de caixa ¢ o principal demonstrativo

financeiro de qualquer projeto, pois representa as entradas e saidas de recursos financeiros.”.
O autor complementa: "Com base neste demonstrativo sdo calculados os indicadores de
retorno de investimento, quando tratar-se de projetos empresariais.”. O autor ainda disserta:

O quadro ¢ dividido em trés partes: fluxo operacional, fluxo financeiro e
fluxo de investimentos. O fluxo operacional retrata-se o resultado financeiro
operacional e contempla a entrada e saida de recursos destinados a atividade
da empresa. O fluxo financeiro retrata as entradas e saidas de fundos,
representadas pelas entradas de financiamento e capitais proprios e pelas
saidas de amortizagdes de financiamentos e os encargos deles decorrentes.

Figura 8: Fluxo de caixa projetado.

FLUXO DE CAIXA PROJETADO

DESCRICAD
FLUXO OPERACIONAL

AMO-1 ANO-2 ANO-3

Receaitas

{-) cusios & despesas

EBIT

{+) depreciagio

EBITDA

(-] pagamenta de IR e CS1

FLUXO FINANCEIRD

(-] despesas financeiras

(- amortizagan de empréstimos

{+) financiamentos

+}i | =50 de capital propno

bbb S T
FLUXO DE INVESTIMENTOS

{-) adipbes ao ativo permanente

*E venda de ativo EEI'I'T!lEI'EI'ITE'

FLUXO CAIXA DO PERIODO

{+) Saldo inicis

{+i-) Necessiiade de calza/pgo necess. calxa

SALDO FINAL DE CALCA

Fonte: Maschio (2017, p. 64).

2.2.3 Analise de investimentos

Para Maschio (2017 p. 65) “A avaliagdo dos investimentos sob a énfase
econdmico-financeira, ¢ um dos pontos mais importantes do projeto empresarial.” O autor
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ainda complementa que “Ainda que o projeto apresente viabilidade administrativa,
mercadoldgica e operacional, a viabilidade financeira ¢ fundamental para a tomada de decisao
de implantagdo ou nao do empreendimento.”.

2.2.3.1 Taxa minima de atratividade

A taxa minima de atratividade (TMA) como um indicador que expressa o percentual
minimo que o investidor espera obter ao realizar um investimento. Além disso, a TMA pode
representar em um financiamento ou empréstimo, a taxa maxima que o tomador aceita para
realizar a operacdo financeira. No entanto, ¢ um indicador que ndo apresenta formula
definida, e geralmente a TMA ¢ definida com base na taxa basica de mercado, a SELIC.
(REIS, 2019).

2.2.3.2 Payback

Maschio (2017, p. 68) define o Payback como sendo o “prazo de recupera¢ao dos
investimentos em um projeto. Originalmente, ¢ apurado “somando-se” os valores até o
montante dos investimentos se anular com o montante dos lucros gerados;”. O autor ainda
indica que:

Existem duas formas de efetuar o calculo do payback. A primeira
denominada de “payback original” nao considera o custo do dinheiro no
tempo, e € obtida a partir da diferenca entre o montante dos investimentos e
o montante dos fluxos de caixa dos periodos. O periodo em que a montante
dos investimentos for totalmente recuperada considera-se como o periodo de
retorno do investimento. A segunda forma ¢ denominada “payback
descontado”, cujo procedimento ¢ semelhante ao “original”, s6 que baseada
em valores presentes, ou seja, os valores sdo trazidos em moeda do periodo
zero pela Taxa Minima de Atratividade (TMA).

2.2.3.3 Valor presente Liquido (VPL)

Para Maschio (2017, p. 68) o valor presente liquido ¢ o “método de avaliagdo de
investimento que consiste em obter o valor liquido dos fluxos de caixa traduzidos a valor
presente considerando-se uma taxa de retorno;”. O autor complementa que

O proximo indicar a ser calculado ¢ o VPL (Valor Presente Liquido) que ¢é
um dos instrumentos mais utilizados para se avaliar propostas de
investimentos de capital; reflete a riqueza em valores monetarios do
investimento medida pela diferenga entre o valor presente das entradas de
caixa e o valor presente das saidas de caixa, a uma determinada taxa de
desconto, denominada TMA.
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2.2.3.4 Taxa interna de retorno (TIR)

Maschio (2017, p. 68) apresenta a TIR como algo que “Representa a taxa de desconto
que iguala, num unico momento, os fluxos de entrada com os de saida de caixa. Em outras
palavras, ¢ a taxa que produz um VPL igual a zero;”. O autor ainda indica

Uma vez determinado o VPL, pode-se calcular o valor da TIR, que significa
a taxa de retorno do investimento..No entanto, o calculo da TIR ¢ bastante
dificil manualmente, pois utiliza fung¢do polinomial maior de grandeza dois.
Por isso, recomenda-se proceder ao céalculo através de calculadora financeira
(tipo HP 12C) ou por planilha eletronica (tipo Excel).

2.2.2.9 Simples nacional

O sistema de recolhimento simplificado foi criado através da Lei complementar n°
123/2006, com o intuito de unificar o recolhimento de impostos de nivel federal, estadual e
municipal para empresas que se atendessem os requisitos do sistema. (SEGUNDO, 2015 p.
520).

Uma das principais vantagens oferecidas pelos optantes deste sistema de recolhimento
¢ o fato de existir uma menor carga tributaria, quando comparado aos outros (lucro real e
presumido) e, além do mais, fornece uma maior simplicidade no recolhimento de tributos,
legislagdes previdenciarias e trabalhistas através do pagamento em guia tnica. (PESSOA,
COSTA e MACCARI, 2016 p.346).

Levando em consideracdo as informagdes anteriores, percebe-se que o simples
nacional busca simplificar o recolhimento de tributos junto a Unido. No entanto, as empresas
que optam pelo simples se enquadram em comércio, industria e prestadora de servigos.
Portanto, as regras para enquadrar as empresas se dividem em anexos divulgados pela receita
federal. No caso do presente projeto, o anexo referéncia € o anexo L.
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Quadro 2: Anexo I Simples Nacional - Comércio.

ANEXO |

Aliguotas e Partilha do Simples Macional — Comércio

Receita Bruta em 12 Meses (em R$) :l‘:ﬁ:i: Valor a Deduzir (em R§)
1? Faixa Até 180.000,00 4,00% -
2% Faixa De 180.000,01 a 360.000,00 7.30% 5.940,00
3" Faixa De 360.000,01 a 720.000,00 9,50% 13.860,00
4% Faixa De 720.000,01 a 1.800.000,00 10,70% 22.500,00
5% Faixa De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,30% 87.300,00
6* Faixa De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 19,00% 378.000,00

Percentual de Reparticio dos Tributos
Faixas

IRFJ CSLL Cofins PIS/Pasep CPP ICMS (%)
1% Faixa 5,50% 3,50% 12,74% 2.76% 41,50% 34,00%
2% Faixa 5,50% 3,50% 12,74% 2.76% 41,50% 34,00%
3" Faixa 5,50% 3,50% 12,74% 2,76% 42 00% 33.50%
47 Faixa 5,50% 3,50% 12,74% 2, 76% 42 00% 33.50%
5" Faixa 5,50% 3,50% 12,74% 2,76% 42,00% 33.50%
6" Faixa 13,50% 10,00% 28,27% 6,13% 42 10% -
(*) Com relago ao ICMS, quando o valor do RBT12 for superior ao limite da 5° faixa, para a parcela que ndo
ultrapassar o sublimite, o percentual efetivo desse imposto serd calculado conforme segue:
{[(RBT12 x 14,30%) - R$ 87.300,00/RBT12} x 33,5%

Fonte: Receita Federal.

2.2.4 Caracterizacao do mercado

O entendimento em relagdo ao mercado de atuacdo ¢ extremamente importante, pois
se trata justamente do local onde a empresa estara atuando, junto com os demais atores deste
processo. Esta etapa serve para definir as informagdes relacionadas ao mercado, a partir dai
sdo desenvolvidas e estudadas as definicdes de publico-alvo, concorréncia e até dos
consumidores presentes no mercado. (DORNELAS et als, 2008).

Segundo Silva (2019, p. 46) “A atratividade de mercado tem seu conceito voltado para
a maneira de analisar e medir as possibilidades de um mercado em termos de rentabilidade de
seu potencial.”. Essa afirmacdo reforca as palavras expressadas no paragrafo anterior, onde
um planejamento do entorno da empresa deve ser realizado.

As empresas devem estar preparadas para a implementacdo de um projeto em
determinado mercado, portanto, para que se tenha sucesso , deve-se mensurar o mercado em
relagdo ao seu potencial de crescimento. (BONHO, 2018).
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A afirmagdo anterior vai de encontro com os pensamentos de Yasuda e Oliveira (2012,
p.7) “A pesquisa de mercado precisa ser encarada muito mais como um investimento em
conhecimento que um gasto, pelo retorno que pode ser obtido em termos de redugdo dos
riscos das decisdes, as quais a pesquisa pode subsidiar.”. Tal afirmag¢do complementa a
importancia de uma caracterizagdo e estudo de mercado para implantagdo de um projeto.
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3. METODO DE PESQUISA

Um plano de negbcio, caracteriza-se como um planejamento em relagdo a um
investimento € uma analise sobre a existéncia de viabilidade desse mesmo investimento,
portanto, recorre-se a uma série de coletas de informacdes do mercado em que esse
investimento futuramente poderd estar inserido, no caso do plano de negocios do presente
artigo, uma choperia, a coleta e exploracdo de informacodes relacionadas ao mercado chopeiro
da cidade de Presidente Getulio-SC. Essa exploragdo por informagdes faz com que exista um
estudo detalhado de varidveis que envolvem tanto a elabora¢do do plano de negdcio como as
estratégias a serem adotadas com sua implantacao.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Devido a finalidade de um plano de negodcios, como foi exposto anteriormente, o tipo
de pesquisa que melhor supre as necessidades do projeto € a pesquisa qualitativa, justamente
porque segundo Silva & Menezes (2000, p. 20), a pesquisa qualitativa € “A interpretagdao dos
fenomenos e atribui¢do de significados sdo basicos no processo qualitativo.”, ou seja, uma
pesquisa qualitativa busca significados e opinides que possibilitam uma analise em relagdo ao
comportamento, preferéncias e gostos.

Entende-se que o objetivo de pesquisa do presente artigo se classifica tanto como
exploratéria quanto como descritiva, pois por caracteristica, um plano de negdcio busca
explorar alguns problemas ou ideias realizando investigagcdes sobre as mesmas variaveis. essa
defini¢ao vai de encontro com Sampieri et al. (1991),“os estudos exploratorios sdo feitos,
normalmente, quando o objetivo da pesquisa € examinar um tema ou problema de
investigacdo pouco estudado ou que ndo tenha sido abordado antes”(Apud REVELLION,
2001 p.3). Por outro lado, um plano de negdcio também descreve como serdo as estratégias
adotadas, o mercado no qual o projeto pode ser implantado e também os produtos a serem
ofertados, caracterizando uma descri¢cdo do mercado, fazendo com que um de seus objetivos
se enquadre na pesquisa descritiva.

Para Gil (2002, p 42) “As pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo, o
estabelecimento de relagdes entre varidveis.”, ou seja, ¢ uma pesquisa destinada a descrever
caracteristicas e fungdes, sejam estas de mercados ou de comportamentos de clientes, além
disto, deve-se ressaltar que este método de pesquisa ndo possui interferéncia do pesquisador.

3.2 UNIVERSO DA PESQUISA

Segundo Vergara (1998, p. 48) ao relatar universo da pesquisa “trata-se de definir toda
a populagdo e a populagdo amostral”, entenda-se aqui por populagdo ndo o numero de
habitantes de um local, como ¢ largamente conhecido o termo, mas um “conjunto de
elementos (empresas, produtos, pessoas, por exemplo) que possuem as caracteristicas que
serdo objetos de estudo.”. Portanto, no caso deste projeto, entende-se como universo nao so 0s
eventuais clientes mas também os possiveis fornecedores, os produtos a serem elaborados e

comercializados e claramente os mercado em que o projeto estard inserido. (apud
SCHAEDLER, 2011 p. 59).
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3.3 COLETA E TRATAMENTO DOS DADOS

Um plano de negdcio exige uma pesquisa que esteja relacionada, principalmente, com
o estudo do mercado e de suas composi¢des, portanto, para entender o mercado que engloba
os grupos de interesses da empresa, € necessario coletar informacdes que se referem aos
mesmos stakeholders. No caso do presente projeto, uma choperia na cidade de Presidente
Getulio-SC, a situagdo ndo ¢ diferente, e para que se possa entender do mercado, fontes
secundarias foram utilizadas. Segundo Mattar (1996, p. 134), dados secundarios sao os dados
“que ja foram coletados, tabulados, ordenados e, as vezes, até analisados e que estdo
catalogados a disposi¢do dos interessados.” (apud CRESCITELLI; OLIVEIRA; BARRETO,
2007 p. 355). Ou seja, sao informagdes e dados ja coletados e disponibilizados através de
algum meio definido para que outras pesquisas possam ser realizadas e complementadas por
estes dados.

No caso do presente projeto, se utilizaram principalmente, livros relacionados ao
assunto de plano de negocios que foram utilizados para que o projeto estivesse bem
estruturado e para que todas as informacdes necessarias pudessem estar contidas no plano de
negocio, para que a analise de sua viabilidade ndo fosse desfigurada. Além destes dados,
foram consultados e utilizados para a mesma finalidade conteidos em sites, artigos,
periddicos e or¢amentos dos eventuais fornecedores do projeto.

A andlise dos dados se dara por uma analise qualitativa, onde para Gibbs (2009, p. 7):

“Esse tipo de pesquisa visa abordar o mundo “l4 fora” [...] e entender,
descrever e, as vezes, explicar os fendmenos sociais “de dentro” de diversas
formas.” o autor ainda complementa que as formas sdo “Analisando
experiéncias de individuos ou grupos, examinando interagdes e
comunicagdes que estejam se desenvolvendo e, investigado documentos”.

(apud ORTEGA e SILVA, 2016 p. 116).

No caso do presente artigo, serdo analisadas os itens citados no topico anterior, com a
finalidade de buscar as informagdes mais benéficas para o plano de negdcios, a fim de buscar
a situacdo ou os meios que favoregam a implantagdo do projeto, assim como situagdes que
favoregam e afirmam a viabilidade do negocio. Para isso ¢ fundamental que os orgcamentos
solicitados, por exemplo, estejam de acordo com a realidade do mercado e que isso ndo se
tornara um empecilho na implantag¢do do projeto, além disto, as estratégias tracadas para atrair
o publico alvo, devem estar relacionadas as questdes pessoais, culturais e sociais da cidade de
Presidente Getulio-SC e para que todas estas informagdes estejam de acordo, deve-se realizar
uma analise dos dados coletados, fazendo com que a “teoria” do projeto possa se tornar a
pratica.

No entanto, as informacgdes referentes a implantacdo deste projeto serdo coletadas
através de dados secundérios como estudos de mercado chopeiro e cervejeiro ja realizados,
assim como dados populacionais ja declarados em outras obras didaticas e mercadoldgicas.
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4. DESENVOLVIMENTO

4.1 SUMARIO EXECUTIVO.

No presente trabalho serd contextualizado o empreendimento de uma Choperia
self-service na cidade de Presidente Getulio, a mesma apresentaria um diferencial competitivo
pois se tratando desse tipo de comércio ndo existe nenhum estabelecimento na regido. A
empresa contard com a distribuicdo em trés socios proprietarios sendo assim as agdes da
empresa estardo divididas entre dois socios possuindo 30% respectivamente a cada um e um
socio com 40% de posse da empresa.

A empresa conta com um projeto de instituir no mercado a possibilidade do consumo
de produtos de qualidade através de uma forma diferenciada da tradicional consumagao de
chopp. Tendo como objetivo obter 50% do mercado consumidor em cinco anos.

No projeto inicial da empresa a mesma contard com a venda de chopp por litro
consumido, o mesmo serad avaliado através de um cartdo onde os consumidores se servem de
forma espontanea onde a divisdo de prego serd através de 100 ml do produto, a empresa
também contara com porgdes de 200g, 400g, e 600g sendo estas de batata frita, alcatra e
camardo, além desses itens terd a disposicdo do cliente bebidas ndo-alcodlicas como
refrigerantes e dguas.

Santa Catarina esta situada no sexto lugar do ranking brasileiro de consumo de
cervejas sendo destes a maioria pelo sexo masculino. O mercado local ndo conta com servigo
como da empresa, os concorrentes apresentam o modelo tradicional de atendimento que acaba
se distanciando em fatores de concorréncia do projeto da empresa. A empresa fara a
comercializacdo de seus produtos através do espaco fisico, onde no mesmo terd a disposi¢ao
do cliente maquinas para a extracdo do Chopp. Os canais de divulgacdo da empresa serdo
através das midias sociais de forma mais forte onde tera maior possibilidade de alcancar seus
clientes.

O projeto serd instituido na cidade de Presidente Getalio onde para implantagdo da
choperia teremos necessidade de uma reforma no ambiente onde estd definida a sua
localizagdo. Na mesma serd utilizado a tecnologia dos cartdes de consumagdo para que os
consumidores consigam se servir de forma espontanea e de acordo com a sua demanda. Essa
estratégia adotada pela empresa ¢ um dos seus principais diferenciais competitivos onde os
consumidores podem consumir o seu chopp de acordo com a sua necessidade, e assim indo de
contrapartida com seu slogan ““ seu Chopp no seu tempo”.

4.2 CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO

4.2.1. Defini¢cao do negocio.

O negodcio baseia-se em uma empresa caracterizada pelo comércio derivado do
consumo de chopp, onde a empresa ira se situar na cidade de Presidente Gettlio. Objetivamos
o consumo no modelo Self Service, onde os proprios consumidores servem-se de maneira
espontanea. A empresa trabalhard com a ideia da diversidade dos produtos oferecidos, onde a
mesma trabalhard desde os produtos convencionais do mercado como Chopp Brahma até os
mais artesanais da regido, como, Handwerk, Holzweg dentre outros. A ideia inicial situa-se na
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obtencdo de um cartdo modelo crédito onde o consumidor podera acessar qualquer “biqueira”
com a utilizagdo do mesmo.

4.2.2 Defini¢ao do projeto

Trata-se da implantacio de um estabelecimento do segmento de entretenimento
voltado para o consumo do chopp de forma diversificada. O objetivo ¢ atender em torno de 30
pessoas diariamente, objetivando o consumo do chopp junto com petiscos disponiveis no
estabelecimento, tudo isso com um ticket médio em torno de R$ 75,00. Para a criacdo do
negocio necessita-se alugar um ambiente comercial bem localizado com aproximadamente
200m?, onde ¢ necessario comprar todos os itens que serdo utilizados na mesma, desde

chopeiras, freezer, material de escritorio até itens de mobilia e cozinha.

4.5.3 Descricao da empresa

O empreendimento serd constituido sob a forma de microempresa onde possuird a
razdo social de Sami Choperia ME e estard situada na regido central de Presidente Gettlio.
Tendo o objetivo de iniciar suas atividades no segundo semestre de 2021. A principal politica
esta instaurada na funcionalidade do projeto e na sua forma diferenciada de trabalho, sendo a
unica na cidade com esta forma de atuacdo, objetivando sempre a maior qualidade de seus
produtos. Deve-se realizar parcerias com as melhores empresas do ramo cervejeiro e com

grupos para pequenos eventos para a divulgagdo do ambiente.

4.5.4 Qualificacido dos socios e administradores

O empreendimento serd constituido por 3 socios onde Samuel possuira 40% da
participagdo da empresa e outros dois socios detendo 30% cada um. A administragdo geral
sera realizada pelo socio Samuel e as func¢des operacionais pelos demais socios. Ambos
atuardo no local de atendimento. Diego e Anderson tratardao do atendimento ao publico desde
a emissdo do cartdo até a entrega dos pedidos dos consumidores, ja Samuel se
responsabilizara pelas atividades financeiras, fiscais e comerciais. A empresa atendera das
18h as 02h de quarta a domingo. Os servigos de contabilidade serdo elaborados pela empresa

Contabilidade Pontocon.

Quadro 3: Divisao societaria do projeto.

Sécio Funcao % Participagao Vlr. Capital Social

Anderson Tottene Sécio Operacional 30% R$ 30.000,00

Diego Butzen Socio Operacional | 30% R$ 30,000.00
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Samuel Krieger Sécio 40% R$ 40.000,00
Administrativo

Soma 100% R$ 100.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.3 PLANO ESTRATEGICO

O plano estratégico da empresa consiste de modo geral na determinagdo de estratégias
voltadas ao funcionamento da empresa, onde algumas ferramentas sdo definidas, a fim de
facilitar a tomada de decisdo e de tracar um rumo a ser seguido pela empresa e pelos
administradores.

4.3.1 Missao do negocio

A missao da empresa consiste em entregar aos consumidores cervejas de sabores
variados, de maneira simplificada e eficiente através do servigos self-service.

4.3.2 Visao do negocio

Se tornar o ponto de entretenimento mais procurado e visitado por consumidores de
cerveja da cidade de Presidente Getulio-SC.

4.3.3 Analise S.W.O.T.

Quadro 4: Analise Swot projeto

FORCAS FRAQUEZAS
e (Custos reduzidos devido ao servigo e Ambiente de atuagao alugado.
self-service. e Dependéncia do sistema de gestdo e
e Variedade de Chopps. recarga dos cartdes.
e Pagamento através de cartdes de
consumacgao.
OPORTUNIDADES AMEACAS
e Assimilacdo entre o negdcio e as e Livre concorréncia no ramo de
tecnologias da industria 4.0. Chopps.
e Crescimento no mercado de bares ¢ e Enraizamento dos consumidores em
restaurantes. relacdo ao atendimento tradicional.

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.3.4 Posicionamento estratégico

A empresa se caracteriza com o posicionamento estratégico voltado a um nicho
mercadoldgico devido as alteracdes do atendimento em relagdo ao tradicional, caracterizada
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pela implantagdo do modelo self-service no consumo. O posicionamento da organiza¢do nao
se caracteriza como diferenciacdo pois, este tipo de posicionamento ¢ caracterizado por
agregar maior valor a um produto, o que nao se enquadra na situagdo exposta. Tendo em vista
que principal objetivo do projeto ¢ facilitar os processos, tanto de abastecimento do chopp,
quanto ao consumo do mesmo, pois vai contra o modelo classico de atendimento ao
consumidor.

4.3.5 Objetivos e metas

Quadro 5: Objetivos e metas tracadas.

OBJETIVOS METAS

e Criar fidelidade junto aos e Obter retorno de no minimo 50% dos
consumidores. clientes nos primeiros trés anos.

e Obter retorno sobre investimento e Atingir 100% do investimento em

cinco anos.

e Atingir fatia de mercado e Atingir 35% do publico consumidor
consumidores de chopp de de chopp da cidade de Presidente
Presidente Getulio-SC. Gettlio-SC em dois anos de

atividade.

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.4 PLANO DE MARKETING

4.4.1 Descricao do produto

O estabelecimento proporcionard aos clientes uma diversidade de Chopps pertencentes
a marcas como Brahma, Holzweg e Handwerk que serdo o carro chefe da empresa que serao
servidos no modelo self service. Além destes produtos, serdo ofertados géneros alimenticios
caracterizados por porgdes em tamanhos de 200g, 400g e 600g de batata frita, alcatra e
camarao.

Para os clientes que ndo consomem bebidas alcodlicas, terdo a opg¢do de produtos
como agua mineral com gas e sem gas, refrigerantes latas 350ml e garrafas de 2L das marcas
Coca Cola, Guarana e Pepsi.
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Figura 9: Variedade chopp.

Fonte: Imagem ilustrativa (2020).

Figura 10: Variedade de petiscos.

Fonte: Imagem ilustrativa (2020).

Figura 11: Variedade de bebidas nio alcodlicas.

Fonte: Imagem ilustrativa (2020).

4.4.2 Analise do setor e mercado

A presente analise do mercado ¢ baseada no estudo desenvolvido pelo Sebrae,
denominado de Potencial de consumo de cerveja no Brasil, Cenario de 2014. A pesquisa
constatou que o Brasil ocupa a terceira colocagdo do ranking mundial de consumidores de
cerveja, ficando atras de paises como China e EUA.

Constatou-se também que a grande maioria das cervejeiras estdo localizadas nas
regides Sul e Sudeste do territorio nacional, sendo dessas 16 em Santa Catarina. A pesquisa
em questdo conta também com a andlise do entdo presidente da Associacdo dos Cervejeiros
Artesanais Paulistas de que as cervejas seguem dois estilos de marketing, um deles remete ao
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estilo alemao que conserva pelo sabor e o estilo americano que busca uma promog¢ao mais
visual e sem padronizacao.

O mercado também se mostra promissor, onde segundo outra pesquisa do Sebrae
realizada em 2017, denominada de bares e restaurantes: um setor em expansao, que indica que
o mercado de alimentagdo fora de casa vem tendo um aumento de 10% em relacdo ao ano
anterior. A pesquisa ainda aponta uma dificuldade encontrada no setor, onde o contratacao de
Gargons, por mais que nao necessite muita experiéncia e de outras especificagdes para o
cargo, ¢ um cargo de alta rotatividade e também apresenta uma falta de profissionais no
mercado, porém o Projeto em questdo tem como um dos focos a ndo utilizacdo de muitos
profissionais como este.

Além disso, uma pesquisa realizada pelo Clube do Malte em 2018 constatou que Santa
Catarina ocupa a sexta coloca¢do no ranking de consumo de chopp no pais representando
4,9% de pedidos relacionados ao produto. Esta mesma pesquisa observou que o consumo de
chopp em SC ¢ distribuido de forma que 80% do consumo ¢ feito pelo publico masculino e os
outros 20% pelo publico feminino.

Segundo o IBGE, Presidente Getllio ¢ um municipio localizado no estado de Santa
Catarina e conta com 17.471 habitantes e uma area territorial de 297,160 km?2, dados de 2019.
Nao foram encontradas pesquisas que caracterizem ou estudem o consumo cervejeiro da
cidade em questao.

4.4.3 Analise da atratividade da industria

Para compreender a atratividade da industria foi realizada uma analise das cinco forcas
de Porter. Para isso foram estudados os temas Rivalidade entre empresas existentes, poder de
barganha com clientes, poder de barganha com fornecedores, restrigdes a novos entrantes e
produtos substitutos.

4.4.3.1 Rivalidade entre empresas existentes

Segundo o departamento de Turismo da cidade de Presidente Getilio existem 7
empresas caracterizadas como cervejarias, choperias e bares mostrando que existe uma
quantidade razoavel de negdcios relacionados ao consumo de Chopp.

4.4.3.2 Poder de barganha com clientes

O fato de existirem empresas caracterizadas como choperias, cervejarias e bares fazem
com que os clientes tenham alto poder de barganha e podem exigir pregos menores e produtos
de melhor qualidade.

4.4.3.3 Poder de barganha com Fornecedores

Os fornecedores teriam baixo poder de barganha tendo em vista que os produtos em
sua maioria sdo industrializados fazendo com que ndo exista variagdes constantes no precgo €
nas condigdes de entrega.
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4.4.3.4 Restri¢des a novos entrantes

Tendo em vista que no ramo Chopeiro os investimentos a serem feitos sdo
considerados altos € o ramo possui 6rgdos regulamentadores muito exigentes, sendo assim
possui alta restri¢do a novos entrantes.

4.4.3.5 Produtos similares

Tendo em vista que o mercado de cervejas artesanais vem crescendo com o passar do
tempo, as ameagas por produtos similares é considerada alta.

Ao analisar as cinco forgas de Porter chega-se a conclusdo de que o mercado apresenta
uma concorréncia moderada e restricdo para novos entrantes alta porém acredita-se que o
mercado estd em uma crescente e que de maneira geral, os riscos sdo moderados para um
mercado promissor.

4.4.4 Analise da concorréncia

Para analisar a concorréncia, levou-se em consideragdo somente os ramos que tenham
a venda de chopp em suas instalacdes na cidade de Presidente Getulio, chegando ao niimero
de 4 empresas.

Quadro 6: Comparativo de concorréncia.

Aspectos X Choperia Baking bar Deck pizzaria Boteco do Gel

Analisados

Espacgo Fisico Bom aspecto, Bom aspecto, Bom aspecto, Otimo aspecto,
cerca de 200m? | cerca de 160m? | cerca de 180m? | cerca de 130m?

N°de Cerca de 30 Cerca de 20 Cerca de 15 Cerca de 10

profissionais Funcionarios Funcionarios Funcionarios Funcionarios

Fluxo de Médio Alto Baixo Médio

Clientes

Ticket Médio Cerca de Cerca de Cerca de Cerca de
R$90,00 R$85,00 R$95,00 R$70,00

Pontos Fortes Boa localizagdo, | Boa localizagdo, | Ambiente Ambiente
Ambiente Ambiente Familiar, Jovem e
Familiar e Jovem, pizzaria | pizzaria e Familiar e prego
pizzaria e e lanches lanches mais acessivel
lanches.

Pontos Fracos Pouca variedade | Pouca Localizagao e Localizagao e
de Chopes e Variedade de pouca variedade | pouca variedade
preco elevado Chopes, prego de chopes de chopes

elevado

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
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Ao analisar a tabela pode-se confirmar que os quatro estabelecimentos nao possuem
uma variedade de chopes e que muitas vezes mesclam em choperia e pizzaria fazendo com
que uma analise do mercado de chopes se torne um pouco mais complicada. No entanto ainda
se observa que os estabelecimentos, principalmente o Baking bar peca no atendimento e isso
possibilita com que acdes em relacdo a esta variavel possam ser tomadas com uma das
propostas deste projeto empresarial.

4.4.5 Canais de comercializaciao

Os produtos serao ofertados através do ambiente fisico, ou seja, a comercializagao de
chopes sera realizada no estabelecimento a ser definido neste projeto empresarial. O unico
meio de comercializagdo digital serd a recarga dos cartdes de consumagdo que podera ser
realizada pela internet através de um site ou no estabelecimento da empresa.

4.4.6 Estratégias de promocao

As promogdes da empresa serdo realizadas pelos meios de comunicacao digital ou
redes sociais como instagram, Twitter e Facebook além de um site que terd também fungdes
relacionadas a cadastro de clientes e obtencdo de dados para a emissdo de cartdo de
consumagdo. Além disso, periodicamente poderd ser realizado algum anuncio por radio,
panfletos e anuncios em eventos da cidade.

Quadro 7:Orcamento referente a promoc¢io da empresa.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Inauguragdo | R$2.000,00

Midias R$400,00 R$400,00 R$400,00 R$400,00 R$400,00
sociais
Radio R$200,00 R$200,00 R$200,00 R$200,00 R$200,00

Panfletos R$300,00 R$300,00 R$300,00 R$300,00 R$300,00

Anuncios R$1.500,00 | R$2.000,00 |R$2.300,00 |R$2.300,00 |R$2.300,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.4.7 Formacao e defini¢ao de preco

Os pregos serdo definidos de acordo com o ticket médio de R$75,00 que variam no
consumo de chopes de diversas variedades e de por¢des de 200g, 400g e 600g de Batata frita,
Alcatra e de Camardo, além disto serdo comercializados bebidas ndo alcodlicas como
refrigerantes lata e em garrafas de 2 Litros e agua em garrafas de 500ml com gas e sem gas. O
pagamento sera realizado através de um cartdo de consumacao individual que consiste numa
espécie de cartdo de crédito, porém funciona de forma que o saldo seja equivalente a quantia
de recargas. A implantacdo deste sistema de pagamento deve ser gradativa para que se possa
analisar sua viabilidade. Este sistema de crédito abrange as possibilidades de recargas a serem
feitas em dinheiro, cartdo e em depositos bancarios.
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O tempo estimado para o preparo das porgdes ¢ de 15 minutos, este sera o unico
produto a ser preparado por funciondrios, tendo em vista que o sistema self service para
Chopp funcionara através dos cartdes em contato com as chopeiras e a cobranga sera feita por
mililitro consumido ou retirado da chopeira.

O custo com pessoal incluindo os encargos e demais beneficios serd aproximadamente
R$7.600,00 mensais.

O custo com material estd estimado em compras mensais de todos os itens que
compdem a producdo de gé€neros alimenticios, aquisicdo dos tipos de chopes e das bebidas
nao alcoolicas esta estimado em R$12.000,00.

4.4.8 Projecao da demanda do projeto

A demanda do projeto se baseia nas agdes de contar com pelo menos 30 pessoas
(espera-se aumentar esse numero a cada periodo) por noite consumindo no estabelecimento,
tendo em vista que a empresa estard aberta para o publico por 5 dias da semana, e deve atuar
por 48 semanas por ano. Portanto, chega-se as seguintes expectativas de demanda, baseadas
com as informag¢des mercadoldgicas.

Quadro 8: Expectativa de consumo.

Periodo Expectativa de Consumidores anuais
Ano 1 7200 Pessoas por ano
Ano 2 7300 Pessoas por ano
Ano 3 7400 Pessoas por ano
Ano 4 7500 Pessoas por ano
Ano 5 7600 Pessoas por ano

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.5 PLANO OPERACIONAL

4.5.1 Definiciao da localizacao

Presidente Getulio, historicamente se desenvolveu a partir de empresas que estavam
proximas ao centro da cidade, tendo em vista que um empreendimento como uma choperia
depende da facilidade de acesso do consumidor ao estabelecimento, identificou-se uma
instalacdo disponivel para aluguel (até a data deste trabalho) que se localiza proximo ao
centro de possui grande fluxo de pessoas no periodo noturno.



Figura 12: Localizacio da empresa.
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Fonte: Google Map’s (2020) ¢ Google Earth (2020).

4.5.2 Implantacao do projeto

4.5.2.1 Descri¢do detalhada do projeto

A arquitetura da constru¢do pode ser eficiente para o empreendimento, tendo em vista
que existe um grande espaco interno para cozinha e para uso das funcdes administrativas, mas
além disso possui grande espaco externo que pode ser utilizado para uso do atendimento aos
clientes e posicionamento de mesas para o publico.

Acredita-se no entanto que por se tratar de uma instalagcao que antes fosse utilizada por
uma escola de idiomas, a instalagdo necessita de reformas e aperfeicoamentos para
caracterizar o ambiente junto ao tema do empreendimento, tais acdes estariam voltadas ao

melhoramento da 4rea de cozinha e no ambiente reservado para estacionamento.

Outro fator que pode ser importante para a instalacdo ¢ a questdo da implantacdo dos
banheiros e adequagdo para atendimento tanto para homens quanto para mulheres onde existe
entdo a necessidade da criagdo de outro sanitdrio para suprir e resolver essa questao.

4.5.2.2 Investimentos fixos

Figura 13: Or¢camento para implantacio do projeto.
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DESCRI{:.ED QUANTIDADE VALOR UNITARIO VALORTOTAL
PREDIOS E INSTALACOES RS 24.000,00
Reforma Instalacio 1 RS 24.000,00 RS 24.000,00
M.ﬁQU|NA‘5 E EQUIPAMENTOS R% 73.439,36
Fritadeira elétrica 3lts 2 RS 309,99 RS 619,98
Chapa 70x30 1 RS 579,90 RS 579,90
Freezer Refrigerador 1 RS 2.397.80 RS 2.397.80
Refrigerador consul 1 RS 1.399,00 RS 1.399,00
Chopeira elétrica 7 RS 4.800,00 RS 33.600,00
Mini camara de chopp 1 RS 12.342,68 RS 12.342,68
Maodulos internos (conforme
orcamento Beerpass) 8 RS 800,00 RS 6.400,00
Modulos externos (conforme
orcamento Beerpass) g8 RS 1.900,00 RS 15.200,00
Implantagio modulos 1 RS 900,00 RS 900,00
EQUIPAMENTOS DE INFORMATICA RS 2.736,00
Computador completo 1 RS 1.599,00 RS 1.599,00
Tela projetor 1 RS 369,90 RS 369,90
Projetor HDMI 1 RS 368,10 RS 368,10
Impressora 1 RS 399,00 RS 399,00
MOVEIS E UTENSILIOS RS 4.744,97
Balcio para atendimento 1 RS 299,00 RS 299,00
Cadeira giratdria 1 RS 179,00 RS 179,00
Mesa + 4 cadeiras 15 RS 179,00 RS 2.685,00
Coifa parede 1 RS 594,00 RS 594,00
Mesa panificadora 1 RS 539,00 RS 539,00
Lixadeira cozinha 2 RS 169,99 RS 339,98
Caixa registradora 1 R% 108,99 RS 108,99
OUTROS (VASILHAMES) RS 1.384 00
Travessa Qval 20 RS 19,20 RS 384,00
Caneca Chopp 100 RS 10,00 RS 1.000,00

TOTAL GERAL

RS 106.304,33

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
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Figura 14: Orcamento BeerPass implanta¢ido método.

PROPOSTA
Item Descrigao |qm| Valor Un. | Valor
1 |Investimento inicial

Modulo Externo - Interface externa Tablet 7; Placas de
1.1 |controle e comunicagdo, antena de cartdes RFid; Case 8 |RS$1.900,00| R$15.200,00
Plastico v0004 slim

12 Maédulo interno - Controlador e medidor de fluxo, sensor R$800.00 R$6.400,00
de vazio; Valvula de fluxo; Atuadores e Case Plastico

Implantacio remota, treinamento de instalacao fisica,
1.3 |treinamento operacional de colaboradores e geréncia 1 R$900,00 RS 900,00
Suporte especial por 30 dias

Valor Total da implantacdo | R$ 22.500,00

2 [Valores pagos mensalmente
2.1 |Licenca de Software e suporte remoto | 1 ] 699,00 699,00
Valor mensal| RS 699,00

3 |Acessérios para Manutencdo
3.1 [kit de Backup - 1 médulo de aferigao + Cabo 01 RS 800,00 cortesia

3.2 |Chave mestra + Leitor RFID 2 R$200,00 cortesia
4 |Observagdes:

*|Validade da proposta de 5 dias.

Contrato 24 meses para o suporte remoto e licenga, ndo inclul manutencdo e substituicdo de
*lequipamentos.

Instalagdo no local e Deslocamento nao inclusos. A instalagao fisica poderd ser feita pelo
*técnico do cliente, sob orientagdo da Beerpass

*|Prazo de envio 45 dias.

*|Garantia de 12 meses em Floriandpaolis, custos de envio por conta do comprador.

& heevpayy

Fonte: BeerPass (2020)

4.5.3 Tecnologia utilizada

A tecnologia empregada no empreendimento consiste na aplicacdo do sistema de
consumagao através de cartdes, que também caracteriza o uso do self service para o consumo
de chopps, devido a chopeiras equipadas com chips de aprovagao.

O sistema funciona a partir da instalagdo de um “tap” que se caracteriza como o local
de onde o chopp sai, ou seja, uma espécie de “bica”. Esse tap ¢ acoplado a um sistema de
aproximagdo de cartdo que opera a venda da bebida a partir do momento em que a
aproximagao do cartdo e a confirma¢ao do pedido ¢ feita.

O passo que antevéem o processo anterior, se caracteriza pelo sistema de selecao do
tipo do chopp e a quantidade desejada, sendo a maxima 300ml e a minima de 100ml por
pedido. Apds isso, o sistema calcula o valor do pedido e desconta com cartdo ao ser realizada
a aproximacao.

Para o controle das operagoes realizadas, ¢ implantado um sistema que busca informar
os status de consumo dos taps assim como a quantidade ainda disponivel de cada tipo de
chopp, a fim de facilitar o abastecimento dos taps.

Para a implantacdo desta ferramenta serdo necessarias as chopeiras, as camaras frias e
os cartdes (que ja estdo relacionados ao investimento a ser realizado), pois as demais
tecnologias a serem utilizadas para o projeto, como por exemplo: leitores de cartdo, cases
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externos e placas de controle e comunicagdo serdo fornecidas pela empresa que implantara o
sistema.

4.5.4 Exigéncias regulatorias

As exigéncias regulatérias do empreendimento se baseiam principalmente nos
aspectos legais para iniciar a comercializac¢do, que sio:

e Elaborar contrato social que conste todas informagdes referente aos socios € ao
empreendimento, além disto o documento devera ser registrado na junta comercial do
estado.

e Realizar registro nos 6rgaos regulamentadores nacionais, estaduais ¢ municipais para
adequacdo do empreendimento de acordo com as leis das entidades citadas
anteriormente.

e Autorizacdio de inicio de funcionamento vindo das vistorias promovidas pela
Prefeitura Municipal de Presidente Getllio referentes a vigilancia sanitaria e as
normas de acessibilidade.

Obter registro e acesso ao sistema para emissao de notas fiscais.

Por fim, obter documentos e autorizacdo de Orgdos responsaveis pelo manuseio de
bebidas alcodlicas, além de frequentes vistorias relacionadas ao preparo de géneros
alimenticios;

4.6 Processo produtivo

4.6.1 Fluxo de producio

O fluxo de producao do empreendimento consiste basicamente no atendimento ao
cliente, emissao ou recarga do cartdo, realizagao de pedidos, preparo dos pedidos e entrega
dos mesmo pedidos, caracterizado pelo fluxograma abaixo:



Realizar

cadastro cadastro?

Solicitar valor

Cliente tem

Figura 15: Fluxo de producio.
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Fonte: Criaggo Propria (2020).
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O ambiente onde o empreendimento sera situado conta com estrutura pequena, devido

a divisao de salas, porém pode ser realizadas altera¢des no local para deixar a instalagdo em

condi¢des de receber uma choperia, os esfor¢os para isso resultaria na “planta baixa” a seguir:

Figura 16: Lay-out do projeto.

Cozinha

Ambiente interno

Recepcao

para atendimento

Ambiente externo
para atendimento

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).



4.6.3 Insumos e fornecedores

Os insumos para comercializacdo e elaborag¢do dos produtos ofertados pelo
empreendimento foram categorizados com compras mensais, assim como associadas aos
fornecedores em questdo, como esquematizado abaixo:

Quadro 9: Insumos e fornecedores.
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PRODUTO VALOR SEMANAL FORNECEDOR
Chopp Pilsen R$1.200,00 Choperia Handwerk
Chopp Sommer Pilsen R$1.200,00 Choperia Handwerk
Chopp Pilsen R$1.200,00 Brahma

Chopp Pilsen R$800,00 Opa bier

Chopp Pilsen R$980,00 Holzweg

Chopp Pilsen R$1.500,00 Eisenbahn

Chopp Vinho R$ 945,00 Choperia Blumenau
Batata Frita R$164,00 Nutrifrios

Alcatra R$300,00 Oesa

Camario R$280,00 Nutrifrios

Oleo para fritar R$365,00 Ap oeste

Cebola R$5,00 Riosul

Sal R$7.,45 Oesa

Duzia de Ovos R$20,00 Riosul

Farinha de rosca R$60,00 Ap oeste

Coca-Cola lata R$72,00 NRJK distribuidora
Guarana lata R$40,00 NRJK distribuidora
Pepsi lata R$40,00 NRJK distribuidora
Coca-Cola 2 Litros R$75,00 NRIJK distribuidora
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Guarana 2 Litros R$60,00 NRJK distribuidora
Pepsi 2 Litros R$60,00 NRIJK distribuidora
Agua mineral sem gas R$45,00 NRJK distribuidora
Agua mineral com gas R$50,00 NRJK distribuidora

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.6.4 Pessoal e qualificacio

Como o empreendimento depende da elaboragdo de géneros alimenticios, sera
necessario contar com profissionais com experiéncia na area de cozinha, assim como o
atendimento deve estar bem esquematizado e organizado para evitar transtornos em relagdo a
utilizagcdo dos cartdes e todos os procedimentos relacionados a ele. Portanto, chegou-se na
seguinte relagdo:

Quadro 10: Pessoal e fungdes a serem contatados.

Departamento Funcgao Qualificagao Quantidade Salario base
Cozinha Cozinheiro 3 anos de | R$1.600,00
experiéncia
Cozinha Auxiliar 1 ano de 1 R$1.100,00
Cozinha experiéncia

Atendimento Gargom 1 ano de 2 R$1.200,00
experiéncia

Limpeza Faxineiro 1 ano de 1 R$1.200,00
experiéncia

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.6.5 Equipe gerencial

Os socios do projeto irdo atuar nas atividades operacionais, financeiras e
principalmente administrativas do negdcio, sendo caracterizados pela participagdo no
atendimento ao publico, coordenagcdo dos recursos, aquisi¢do de materiais, gestdo dos
estoques e controle de entradas e saidas de dinheiro. Além disso, irdo atuar juntamente com a
equipe de trabalho buscando melhorar o relacionamento e a qualidade dos produtos ofertados
aos consumidores para que ambos atinjam suas expectativas.



63

4.7 PLANO FINANCEIRO

4.7.1 Quadro de investimentos

Para o projeto da choperia, entende-se que os investimentos a serem realizados se
dividem somente entre maquinario e equipamentos, moveis e utensilios, equipamentos de
informatica, despesas pré operacionais e outros investimentos fixo que enquadram itens a
serem utilizados no decorrer do projeto.

Além dos investimentos fixos, conta-se com os investimentos em giro que se
caracterizam como caixa minimo, financiamento de clientes, estoque e fornecedores. Ainda
considerou-se, para a obtengao dos valores em giro, o nimero de dias e a base financeira cujo
os valores sdo gerados. Estas e outras informagdes ficam mais evidentes na tabela abaixo:

Figura 17:Investimentos fixos e de giro.

INVESTIMENTOS

DESCRICAO REF. TOTAL
INVESTIMENTOS FIXO3 100% 106.304
Projetos 0% -
Terrenos 0% -
Prédios e instalactes 23% 24 000
Maquinas e equipamentos 69% 13439
Maveis e utensilios 4% 4745
Equipamentos informatica 3% 2.736
Veiculos 0% -
Despesas pré-operacionais 0% -
Qutros (Vassilhames para alimentos) 1% 1.384
INVESTIMENTOS EM GIRO dias Base Valores
Caixa minimo 10 | 540.000 15.000
Financiamento clientes 30 | 540.000 45.000
Estoques 7| 285.000 9042

(-) fornecedores 45 | 265.000 30620
TOTAL DOS INVESTIMENTOS 29.917

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
4.7.2 Quadro de usos e fontes
O quadro de usos e fontes apresenta os investimentos (equivalentes aos da figura 17) e
as fontes para o “financiamento” dos investimentos, ou seja, de onde o dinheiro sai para
tornar-se um investimento.
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Figura 18: Usos e fontes.

QUADRO DE USOS E FONTES
DESCRICAOQ %

ETAPAS DO PROJETO
2-bim 3-bim

1-bim

Projetos 0% = = % 2 "
Terrenos 0% . " # %
Prédios e instalacdes 18% 24.000 6.000 18.000 i
Méguinas e equipamentos 54% 73.439 55.080 18.360 - -
Moveis e utensilios 3% 4745 4745 - - -
Equipamentos informatica 2% 2736 2736 i i
Veiculos 0% - - - - -
Despesas pré-operacionais 0% . 24.000 (24.000) + "
QOutros (Vassilhames para alimentos) 1% 1.384 - 1.384 - -
Investimentos em giro (capital de giro) 22% 28917 29917 %
TES [origens 100% 136.221 92.560 43.661 0 0

Recursos proprios (sdcios) 3% 100.000 92 560 7.440

Financiamentos bancarios 27% 36.221 36221 4 4
Qutras fontes (Fornecedor) 0% - - - - -

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.7.3 Quadro de financiamento

Como apresentado no quadro anterior, parte das fontes ¢ oriunda de financiamentos
bancarios, desta forma, realizou-se a tabela com as premissas de 5 anos para saldar o
financiamento, sem caréncia, com uma taxa anual de 12,3% e aplica-se o método de
amortiza¢do denominado PRICE. As informag¢des foram providas pela Cooperativa Viacredi.

Figura 19: Financiamentos do projeto.

QUADRO DE FINANCIAMENTO BANCARIO

PREMISSAS DA OPERACAO PERIODO SDO DEV AMORT JUROS PREST
Prazo total 5 anos 0 36.221
Caréncia - anos 1 30.550 5671 4444 10.115
Taxa de juros 12 3% aoc ano 2 24183 6.367 3.748 10115
Método PRICE 3 17.035 7.148 2967 10.115
4 9.010 8.025 2090 10.115
5 = 9.010 1.106 10.115
SOMA 36.221 14.356 50577

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.7.4. Quadro de producio e vendas

A producdo, no caso dos projeto da choperia, passaria somente pela producdo das
géneros alimenticios (Batata-frita, camardo e alcatra), pois sdo os Unicos produtos que exigem
a confeccgdo para se tornarem porg¢des para o consumo. Os demais itens se referem somente a
revenda dos produtos.
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Figura 20: Producio e vendas.

QUADRO DE PRODUGCAOQ E VENDAS
DESCRICAO

APACIDAD unid prod s 4 i 4 4]
Batata-frita KG - 1.650 1.650 1.650 1.650 1.650
Alcatra KG - 1.350 1.350 1.350 1.350 1.350
Camarao KG - 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
UTILIZACAQ DA CAPACIDADE INSTALADA 0,0% 100% 100% 100% 100% 100%
Batata-frita KG 100% 100% 100% 100% 100%
Alcalra KG 100% 100% 100% 100% 100%
Camario KG 100% 100% 100% 100% 100%

_VOLUWME DE VENDAS [producao) unid prod - 13.360 14.271 15.273 16.375 17.588
Chopp Litros 7.900 8690 9 559 10515 11.566
Agua sem gds 510ml Unidade 250 275 303 333 366
Agua com gas 510ml Unidade 200 220 242 266 293
Coca-cola Lata 350ml Unidade 180 198 218 240 264
Caoca-cola 2 Lifros Unidade 180 198 218 240 264
Pepsi Lata 350ml Unidade 100 110 121 133 146
Pepsi 2 Litros Unidade 100 110 121 133 146
Guarana Lata 350ml Unidade 100 110 121 133 146
Guarana 2 Lifros Unidade 100 110 121 133 146
Batata-frita KG 1650 1650 1650 1650 1650
Alcatra KG 1.350 1.350 1.350 1.350 1.350
Camarao KG 1250 1250 1.250 1250 1250
RECEITA OPERACIONAL BRUTA - ROB preco R$ - 540.370 601.706 630.468 677.750 717125
Chopp 30 237.000 277 646 305.410 335.951 369.546
Agua sem gas 510ml 4 1.000 1.172 1.289 1.418 1.559

| Agua com gés 510ml 45 900 1.054 1.089 16.771 21.385
Coca-cola Lata 350ml 5 900 1054 1.160 1276 1403
Coca-cola 2 Litros 14 2.520 2952 3.247 3.572 3.929
Pepsi Lata 350ml 5 500 586 644 709 780
Pepsi 2 Litros 14 1.400 1.640 1.804 1.985 2.183
Guarand Lata 350ml 5 500 586 6544 709 780
Guarana 2 Lifros 14 1.400 1.640 1.804 1.985 2.183
Batata-frita 45 74.250 79.076 79.076 79.076 79.076
Alcafra 75 101.250 107 831 107 831 107 831 107831
Camardo 95 118.750 126.469 126.469 126.469 126.469

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.7.5 Quadro de custos e despesas operacionais

Os custos representados no projeto quanto a fabricagao das porgdes se define quanto a
capacidade produtiva (variavel) junto com os precos pagos para aquisi¢ao destes mesmos
itens, conforme exposto abaixo:

Figura 21: Custos aquisicio insumos.

QUADRO DE CUSTOS E DESPESAS OPERACIONAIS

DIESCR]C‘ZAO ATUAL ANO-1 ANO-4

0 R i 78
Chopp Vv 14.00 110.600 121.660 133.826 147.209 161.929
Agua sem gas 510ml Vv 2,50 625 6588 756 832 915
Agua com gds 510ml Vv 3,00 500 660 726 799 878
Coca-cola Lata 350ml Vv 3,50 630 693 762 839 922
Coca-cola 2 Litros Vv 6,50 1.170 1.287 1416 1.557 1913
Pepsi Lata 350ml Vv 3,00 300 330 363 399 439
Pepsi 2 Litros Vv 6,00 500 660 726 799 878
Guarand Lata 350ml Vv 3,00 300 330 363 399 439
Guarand 2 Lifros Vv 6,00 600 660 726 799 878
Batata-frita Vv 16,00 26.400 26.400 26.400 26.400 26.400

|_Alcatra Vv 45,00 60.750 60.750 60.750 60.750 60.750
Camardo Vv 60.00 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

As despesas operacionais se caracterizam como 0s gastos que o projeto apresenta em
relagdo a administragao do empreendimento, e se tornam, assim como os custos, fundamentais
para o desenvolvimento do projeto.
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Figura 22: Despesas Operacionais.

DESPESAS OPERACIONAIS iEIc+E|a+EIT| - 219.715 225477 231.347 237.322 243394
DESPESAS COMERCIAIS 3 16.428 16.921 17428 17.951 18.490
Telefone r 70 840 865 891 318 945
Material de publicidade F 400 4300 1044 5002 5045 5402
Mensalidade BeerPass F 590 8.388 8.640 8.899 0.166 0441
Cartdes de consumo F 120 1.440 1483 1528 1574 1621
Cardapios F 80 960 989 1.018 1.049 1.080
DESPESAS ADMINISTRATIVAS B 198.002 703042 770.061 716.362 777 853
Energia r 700 8.400 8652 8912 9179 §454
Agua F 90 1.080 1112 1146 1180 1216
Aluguel F 2750 27.000 27810 78.644 29.504 30.380
Infernet F 130 1.560 1.607 1.655 1.705 1.756
Material de impeza F 100 1.200 1.236 1273 1.311 1.351
Material de expediente F 50 600 618 637 656 675
Depreciacao r 13442 13.846 14261 14669 15.130
Saldrios F 6.300 75.600 77868 80.204 82610 85088
Fois F 5% B8.720 6.922 7.129 7.343 7.563
Ferias F 333%% 2.100 2.163 2728 2.204 2.363
13° Salanio F 112 6.300 6.489 6.684 5.884 7.001
Pro Labore F 1.500 54.000 55.620 57.289 59.007 B0.777
DESPESAS FINANCEIRAS = 5.284 4514 3.858 3.008 2.051
Despesas bancdrias F 70 840 865 801 918 945
Juros sobre emprestimos F 4444 3.748 2967 2.090 1.106
IMPOSTOS SOBRE VENDAS 37475 43302 46.034 50.576 54967
Simples Nacional - 3 Faixa 950%] 37475 13302 46.034 50526 54267
|
Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
4.7.6 Demonstrativo econémico projetado
As projecoes econdmicas do projeto, baseiam-se nas informacdes obtidas

anteriormente como receitas, custos e despesas. Através destas informagdes pode-se obter o
resultado dos periodos de estudo do projeto, conforme abaixo:

Figura 23: Demonstrativo econdmico projetado.

DEMONSTRATIVO ECONOMICO PROJETADO

DESCRICAO

RECEITA OPERACIONAL BRUTA 540.370 601.706 630.468 677.750 717.125
{-) Impostos sobre vendas [37.475) (43.302) (46.034) {50.526) [54.267)
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA 502.895 558.404 584.434 627.224 662.858
(-) Custo dos mercadoria vendida (277.575) [269.118) (301.614) {315.7/81) 1331.144)
(=) RESULTADO BRUTO 225.320 269.286 282.619 311.443 331.714
(-) Despesas operacionais (219.715) [225.477) (231.347) (237.322) (243.394)
RESULTADO OPERACIONAL 5.605 43.809 51.272 741219 88320
(-) Imposto de renda e contr. social s/lucro - - - - -
RESULTADO LIQUIDO DO PERIODO 5.605 43.809 51.272 74129 B8.320
(-) Participacéio nos resultados - - - - -
RESULTADO APOS A DISTR. DE RESULTADOS 5.605 43.809 51.272 74927 88.320

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.7.7 Fluxo de caixa projetado

Diferentemente, da tabela anterior, o fluxo de caixa projetado representa o dinheiro

disponivel em caixa, enquanto os resultados anteriores se referem as atividades desde o
periodo do ano 1, enquanto o fluxo de caixa projetado analisa o projeto a sua fase de

implantacdo, ou seja, no ano zero ou atual, conforme abaixo:



FLUXO DE CAIXA PROJETADO
DESCRICAD

ATUAL

ANO-1

Figura 24: Fluxo de caixa projetado.

ANO-3
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ANO-5
|

UX0O OPERA ? 62.268 69. .818 .50
ROB 540.370 6507.706 6530.468 677.750 717.125
(-) gastos totais - despesas financeiras (529.480) {053.283) (575.338) (600.627) (626.754)
EBIT 10.890 48.423 55.130 77.129 90.371
(+) depreciacéo 13.442 13.846 14.261 14.689 15.730
EBITDA 24.332 52.269 59.391 91.818 105.501
(-) pagamento de IR e CSL = = = = =
FLUXO FINANCEIRO 136.221 {10.955 {10.981 {11.007 {11.033 {11.061
(-} despesas financeiras - (5.284 (4.614 (3.B58 (3.008 (2.051
(-) amortizacio de empréstimos - [5.671 [6.367 (7.148 (8.025 (9.010
(+) financiamentos 36.221 - - - - -
(+) ingresso de capital proprio 100.000 -
FLUXO DE INVESTIMENTOS (106.304) 136.221
(-} investimentos fixos (106.304)

(+) venda de ativo fixo ou valor residual - 136.221
FLUXO CAIXA DO PERIODO 13.377 51.288 58.385 80.785 230.661
(+) valor inicial 29.917 43.293 94.582 152.967 233.752
(+/-) Necessidade de caixa/pgto necess. caixa -

SALDO FINAL DE CAIXA 29.917 43.293 94.582 152.967 233.752 464.413

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
4.8 ANALISE DOS INVESTIMENTOS

4.8.1 Método Payback

Para obter-se a andlise de investimento utilizou-se de ferramentas que facilitam a
analise dos investimentos de um projeto, entre eles esta o PAYBACK que possibilita
descobrir, de acordo com os saldos de caixa, em quanto tempo um investimento retorna aos
socios. Existe também o PAYBACK DESCONTADO que utiliza as entradas de caixa
levando em consideragdo a taxa denominada TMA (No caso deste projeto, foi definido pelos
socios em 20%), portanto o PAYBACK DESCONTADO leva em consideragdo o dinheiro no
tempo para prover o tempo de retorno.

Figura 25: Payback e Payback descontado.

ANALISE DOS INVESTIMENTOS
PAYBACK

ORIGINAL DESCONTADO

saidas entradas entradas saldo
0 (100.000) (100.000) (100.000) (100.000)
1 13.377 (86.623) 11.147 (88.853)
2 51.288 (35.335) 35617 (53.236)
3 58.385 23.050 33.788 (19.448)
4 80.785 103.835 38.059 19.510
5 230.661 334.496 92.698 112.208

Prazo PAYBACK 261 anos 3,60 anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.8.2 Método VPL

O valor presente liquido, ou VPL, também foi uma das ferramentas utilizadas na
analise de investimentos, onde esta, permite com que de acordo com as entradas e saidas de
caixa se obtenha um variavel que indique os ganhos em relacdo a uma taxa de atratividade.
No caso do presente projeto se obteve o VPL de R$ 112.208,00 em relagdo a TMA de 20%, o
que indica, até este ponto, a viabilidade do investimento, pois apresenta um VPL superior a
Zero.
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4.8.3 Método TIR

A taxa interna de retorno, ou TIR, representa a taxa real de ganhos, diferente da TMA
que ¢ tida como uma taxa de atratividade, que também ¢ tida como o minimo de retorno
esperado em um investimento. No entanto, a TIR ¢ tida como a taxa real encontrada através
do fluxo de caixa. No caso deste Projeto, a TIR encontrada foi de 47,9%, que ja ¢ superior a
TMA, portanto caracteriza a viabilidade do negocio.
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CONCLUSAO

Conclui-se com o presente trabalho que através de uma andlise de mercado a
possibilidade de implantagdo de uma Choperia self-service na cidade de Presidente Gettlio
esta confirmada tendo em vista a inovacdo que o servicos de autoatendimento oferece, o que
fica evidente ainda mais devido a inexisténcia de concorrentes com a mesma metodologia de
atendimento.

Os fatores estudados neste trabalho vdo desde a elaboracdo do negobcio,
implementa¢do do mesmo, produtos a serem comercializados, até a analise do investimento e
rentabilidade do negdcio. A empresa apesar de um conceito inovador teria concorrentes
enquadrados no método de atendimento tradicional e talvez certa resiliéncia pelos
consumidores por ser de certa forma um item novo no mercado, porém, o mercado
consumidor sempre apresenta inovacgoes e este seria um dos pontos principais que a Choperia
apresentaria, inovagao.

Analisando através de todos os fatores levantados a viabilidade de implantagdo do
negocio, onde através de um investimento financeiro consideravel teria a possibilidade de
implantacao do negocio buscando o mercado consumidor nos cinco anos do negocio tentando
também alcancar a rentabilidade nos primeiros anos de funcionamento. Assim a empresa seria
de certa forma vantajosa e viavel, devido principalmente ao seu posicionamento no mercado.

A elaboragdo da caracterizacdo do empreendimento e do plano de marketing mapeiam
o mercado de forma a gerar um posicionamento voltado para a inova¢do ¢ mudangas no
padrao de atendimento. Por outro lado, as informagdes obtidas no plano operacional e
estratégico, definiram a empresa de maneira a indicar os esfor¢os e decisdes para aplicar as
politicas empresariais definidas. Por fim, as engrenagens deste plano de negocios se
completam na medida que o plano financeiro, que determina os pregos e quantidades a serem
vendidas, aquisi¢cdo de insumos e despesas adquiridas durante o funcionamento garante o
funcionamento da organizagao.

O fato da inexisténcia de pesquisas e analise referentes ao consumo de chopp na
cidade de Presidente Getulio prejudica a afirmacdo em relagdo a viabilidade do projeto. Isso
faz com que a andlise financeira tenha que ter seus pontos muito bem elaborados para que
possa ser interpretada e analisada de forma eficiente e eficaz.

Analisando as questdes que envolvem a andlise de viabilidade do projeto,
encontram-se as ferramentas expostas anteriormente como Payback descontado de 3,5 anos,
VPL de R$ 112.208,00 ¢ a TIR de 47,9%, ainda conta-se com o auxilio da TMA de 20%,
onde num prazo de estudo do projeto de 5 anos entende-se o Payback original de 2,61 anos
uma variavel com resultado consideravelmente bom somada uma TIR de 47,9% superior a
TMA de 20% e o VPL positivo, afirma-se que a viabilidade do negocio existe. Portanto, com
tudo que ja foi exposto desde a caracterizagdo do empreendimento até a andlise financeira,
entende-se que a viabilidade do negdcio referente a uma choperia na cidade de Presidente
Getulio esta comprovada.
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