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RESUMO

O presente trabalho teve como objetivo analisar as fases do plano de negécio e
sua contribuicdo para o sucesso de uma empresa de pequeno porte. Neste
sentido, primeiramente elaborou-se o plano de negécio para a implantacéo de
um comércio de moda fitness, na cidade de Pato Branco, utilizando-se como
base o modelo desenvolvido pelo Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE). Em um segundo momento, analisou-se
diferentes metodologias de plano de neg6cio proposto pela literatura cientifica.
E por fim, foi realizada uma entrevista com o empreendedor para identificar a
sua percepcao sobre as fases do plano de negdcio. Conclui-se que o presente
trabalho contribui com o tema plano de negdcio e de acordo com a revisdo da
literatura sobre o tema. Adicionalmente, o presente trabalho contribui com o
mundo préatico, pois busca destacar a importancia do plano de negdcio para o
sucesso e sobrevivéncia de empresas de pequeno porte.

PALAVRAS-CHAVE: plano de negécio, fases, moda fitness.

ABSTRACT

This study aimed to analyze the phases of the business plan and their
contribution to the success of a small business. In this sense, first drew up the
business plan for the deployment of a fitness trade fashion in the city of Pato
Branco using as the base model developed by the Brazilian Service of Support
for Micro and Small Enterprises (SEBRAE). In a second step we analyzed the
different methodologies of the business plan proposed by the scientific
literature. And finally held interviews with the entrepreneur to identify their
perception about the phases of the business plan. We conclude that this study
contributes to the topic of business plan and a review of literature on the
subject. Additionally, this work contributes to the practical world as it seeks to
highlight the importance of the business plan for success and survival of small
businesses.

KEY-WORDS: business plan, phases, fitness fad.
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1. INTRODUCAO

Deixar de ser empregado e se tornar patrdo é o sonho de muitas
pessoas, para administrar aquilo que é seu e ndo mais trabalhar para os
outros. Ouve-se este discurso com frequéncia, porém estas pessoas so
pensam em uma coisa, serem donas do seu préprio negdcio, mas, se
esquecem da dificuldade que é manté-lo.

Esta fixacdo pelo sucesso financeiro e independéncia, faz com que
grande parte se esqueca de analisar, pesquisar e projetar suas vendas para o
mercado pretendido, antes de abrir seu proprio negécio.

Isto, somado a outros motivos, faz com que muitas das micro e
pequenas empresas tenham sua mortalidade decretada entre 0 1° e 2° ano de
vida. Segundo dados de Rosa (2013, p. 09): “De cada 10 empresas
formalizadas 7 sobrevivem no Brasil apds 2 anos da abertura é o que indica
pesquisa elaborada pelo Sebrae a partir do estudo da base de dados da
Receita Federal entre os anos 2005 e 2009.”

As empresas de pequeno porte sdo de suma importancia para o
desenvolvimento econdmico do pais, conforme dados apresentados por ROSA
(2013, p.09): “Elas representam 99,1% dos empreendimentos formais no Brasil,
geram 52,2% dos empregos com carteira assinada e respondem por 20% do
Produto Interno Bruto (PIB).”

Ou seja, quanto mais conhecimento e instrugdes 0s pequenos
empresarios receberem, melhores serdo os reflexos na economia do pais.

Este estudo tem a intengdo de mostrar para 0s micros e pequenos
empresarios o que é um plano de negdcio, como elabora-lo e sua importancia
antes de abrir a tdo sonhada empresa.

Baseando-se neste contexto, pode-se definir que o propdsito da
pesquisa é obter respostas sobre o que é um plano de negécio, quais suas
fases e qual a sua contribuicéo para o sucesso de uma empresa de pequeno

porte.



1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar a contribuicdo do plano de negécio para o sucesso de uma

empresa de pequeno porte.

1.1.2 Objetivos especificos

- Desenvolver o plano de negécio para abertura de uma empresa de pequeno
porte.

- Identificar na literatura cientifica as diferentes estruturas de elaboragéo de
planos de negdcios.

-ldentificar junto ao empreendedor do estudo de caso a contribuicdo de cada

etapa do plano de negécio para o sucesso do empreendimento.

1.2 JUSTIFICATIVA

O tema pode ser considerado de suma importancia no cenario atual,
devido a necessidade que os empreendedores tém de conhecer o0 mercado,
Seus riscos e suas oportunidades. Também se torna necessario fazer um
estudo prévio para analisar a viabilidade de um novo negdcio, conhecer o
mercado consumidor, qual o tempo de retorno deste investimento e se trara os
resultados almejados.
Pois um plano de negocio:
“... é 0 instrumento ideal para tracar um retrato fiel do mercado, do
produto e das atitudes do empreendedor, o que propicia seguranga
para quem quer iniciar uma empresa condigdes de éxito ou mesmo

ampliar ou promover inovagdes em seu negocio.” (ROSA 2013, p.
09).



Entdo, entende-se que o presente tema trard varias contribuicGes para
0s novos empreendimentos, entre elas informacdes para a realizacdo de um
plano de negdcio, ferramentas para a possivel gestdo e para a tomada de
decisdes.

A contribuicdo pratica sera atingida através da elaboracdo do plano de
negécio de um comércio de moda fitness na cidade de Pato Branco. Em
relacdo a contribuicdo tedrica, esta se dara através da andlise da literatura e da
comparagao dos resultados da pesquisa com a literatura.

Esta pesquisa se justifica devido & necessidade de se fazer um estudo
de viabilidade antes de abrir um negécio. Sabe-se que a mortalidade das
pequenas empresas em seus primeiros anos de vida é muito alta, que o
mercado estd muito competitivo e que os clientes estdo cada vez mais

exigentes, sendo atraidos de todos os “lados” e das mais diversas formas.



2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Observando o desenvolvimento do pais, e que até entdo se baseava
unicamente nas grandes empresas e nas empresas estatais, tornou-se bem
claro que a evolugdo de uma nagéo se comprova pelo nimero expressivo das
pequenas e médias empresas, familiares ou ndo. Rosa 2013 explica que no
Brasil representam até 20% do seu PIB, mas em outros paises chegam a
superar os 30%. Porém, em relacdo a geracdo de empregos, supera a marca
de 50% no mercado.

Atualmente o mercado necessita dessas micro e pequenas empresas
para o seu desenvolvimento. E baseado nesta necessidade que este trabalho

d& uma atencdo especial para esta categoria.

2.1. SOBREVIVENCIA E MORTALIDADE DAS PEQUENAS E MICRO-
EMPRESAS

De cada 100 micro e pequenas empresas (MPEs) abertas no Brasil, 73
permanecem em atividade apds os primeiros dois anos de existéncia. Segundo
0 estudo “Taxa de Sobrevivéncia das Empresas no Brasil”, realizado pelo
Sebrae, estes sd0 0s anos mais criticos para uma empresa. A taxa de
sobrevivéncia de 73,1% das micro e pequenas empresas se refere aquelas que
nasceram em 2006 e estdo ha pelo menos dois anos completos em atividade,
ja que as que abriram as portas em 2005 tinham 71,9% de sobrevivéncia.

A pesquisa aponta que as industrias sdo as que mais obtém sucesso.
De cada 100 empresas abertas, 75,1% permanecem ativas nos dois anos
seguintes. Em seguida, aparecem comércio (74,1%), servigos (71,7%) e

construcdo civil (66,2%). As empresas da regido Sudeste apresentam os



melhores indices (76,4%). Na sequéncia, vém as regides Sul (71,7%),
Nordeste (69,1%), Centro-Oeste (68,3%) e Norte (66,0%).

Além do aquecimento da economia brasileira, a maior sobrevivéncia
das empresas brasileiras deve-se principalmente ao avancgo da legislagdo, o
aumento na escolaridade dos empreendedores e o forte crescimento do
mercado consumidor interno, apontou o presidente do Sebrae Nacional, Luiz
Barretto, durante o lancamento da pesquisa sobre a sobrevivéncia das MPEs

brasileiras, em outubro de 2011.

100,0%
75,1%
74,5% 2 74,1% 713% T71L7%
Jax% . 66,2%
62.6%,
50,0%
0,0%
Ind dstria Comercio Servigos Construgdo Civil
Ermpresas constituidas em 2005 Empresas constituidas em 2006

Grafico 1- Sobrevivéncia das MPEs brasileiras

Fonte: Sebrae (2011)

Como se pode observar no grafico acima apresentado, o setor
industrial se mostrou como 0 mais resistente entre as empresas constituidas
entre 0s anos de 2005 e 2006. J& o setor de comércio ficou em segundo lugar

e a construcao civil se mostrou como a mais vulneravel.



2.2 MORTALIDADE DAS EMPRESAS

Em 2010, 58% das empresas de pequeno porte fecharam as portas
antes de completar cinco anos. Em relacdo a 2009, este indice era de 62%.
Entre os principais motivos descritos pelos empreendedores estdo a falta de
clientes (29%), capital (21%), concorréncia (5%), burocracia e 0s impostos
(7%). Segundo o Sebrae, outros fatores influenciam no processo de
mortalidade das MPEs como a falta de planejamento, de técnicas de marketing,
de avaliacdo de custos e fluxo de caixa, entre outros.

Segundo dados do Departamento Nacional de Registro Comercial

(DNRC), ligado ao Ministério do Desenvolvimento, Indistria, e Comércio
Exterior (MDIC), séo constituidas no Brasil em torno de 440 mil novas
empresas por ano. Dessas, cerca de 80 mil empresas fecham. Para evitar este

numero, o Sebrae recomenda 10 dicas para a sobrevivéncia das empresas:

1) Planeje-se sempre;

2) Respeite sua capacidade financeira;

3) N&o misture as finangas da empresa com finangas pessoais;

4) Fique de olho na concorréncia;

5) Prospecte novos fornecedores;

6) Tenha controle do seu estoque;

7) Marketing ndo se resume a andincio, invista em outras estratégias;
8) Inove mesmo que seja um produto/servigo de sucesso;

9) Invista sempre na formagdo empresarial;

10) Seja fiel aos seus valores e do seu negdcio.

Ap06s 0 entendimento sobre a sobrevivéncia e mortalidade nas micro e
pequenas empresas, apresenta-se o conceito de plano de negdcio, suas fases

e sua importancia.



2.3. 0 QUE E UM PLANO DE NEGOCIO

Geralmente, antes de vocé viajar, vocé faz um planejamento. Faz um
roteiro da viagem, uma lista do que vai levar, o calculo do valor que ira gastar.
Pode-se dizer que o plano de negdcio é parecido com um planejamento de

viagem. Para entender melhor, Rosa explica que:

“Um plano de negdcio é um documento que descreve por escrito 0s
objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados para que
esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as
incertezas. Um plano de negécio permite identificar e restringir seus
erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.” (ROSA, 2013,
p.13)

Ou seja, um plano de negdcio € a base para a abertura de uma
empresa, base onde o empreendedor visualiza seu empreendimento e projeta
seus passos. Depois de entender o que é um plano de negécio, vamos
visualizar o passo a passo para a realizacao dele.

Para iniciar este estudo, foi tido como base o livro do SEBRAE,
Planejamento do Negocio: como transformar idéias em realizagGes. Esta obra
foi criada baseada na observacéo de um processo real de sele¢éo de
empresas candidatas a investimentos de capital de risco, por um grupo de
alunos de Mestrado em Engenharia da Producdo na Universidade Federal do
Rio de Janeiro. A partir dessa observagéo, percebeu-se a deficiéncia dos
empreendedores para estruturar um processo de planejamento.

Baseado nesta experiéncia, o grupo foi motivado a elaborar um
processo de planejamento completo e adequado a realidade dos empresarios e
que, além de tudo, trouxesse a orientacdo para a questao do capital de risco.

O primeiro passo antes mesmo do planejamento de negdcio é a ideia,
pois de acordo com Rocha (2004, p. 16) “Todo negdcio nasce de uma ideia,
mas nem toda idéia vira um negoécio.

Entende-se entdo, que a base para a criacdo de um negocio é uma
ideia, uma boa ideia, de preferéncia algo inédito, que ninguém tenha pensado
antes, ou algo inovador que desperte o interesse do consumidor:

“No momento em que o empreendedor define a idéia (sic) que

pretende transformar em negdcio, os produtos/servicos estdo
identificados. A descricdo de cada um deve considerar suas



caracteristicas e funcionalidades, os beneficios oferecidos e suas
limitagdes.” (ROCHA 2004, p. 19)

O préximo passo, apos a definicdo da ideia, é a proposta de valor,
quando a empresa define o que se propde a oferecer ao mercado, tanto a curto
quanto a longo prazo. E descrito os produtos/servicos a serem oferecidos.

Seguindo o plano de negécio de Rocha (2004, p.26), chega-se ao
planejamento estratégico. “Serve para aproveitar uma oportunidade; serve para
afastar uma ameaca; serve para sustentar uma posicao e serve também para
sair de uma crise.”

Dentro do  planejamento estratégico, temos seis
importantes: analise PEST (Politica, economia, social e tecnoldgica),
posicionamento, analise SWOT (strengths, weaknesses, opportunities e threats
— pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameagas), cenrios, visao e
metas.

A andlise PEST, que tem foco em fatores politicos, econdmicos, sociais
e tecnoldgicos, deve ser utilizada para monitorar as forgas macroambientais. A
empresa deve estar preparada para rastrear tendéncias e desenvolvimentos
importantes.

O posicionamento é a etapa fundamental do negdcio, pois é através
dela que serdo identificadas todas as forgas competitivas, que virdo a
influenciar no negdcio. Essa etapa nada mais é do que analisar o setor em que
a empresa estara inserida, visualizando o grau de rivalidade, barreiras de
entrada, ameaca de substitutos, poder do comprador, poder do fornecedor,
entre outros.

A analise SWOT ¢ bem conhecida da escola de estratégia, ao fazer
uma avaliacdo externa, é possivel visualizar as oportunidades e ameacgas no
ambiente do negdcio. E simplesmente o levantamento dos pontos fortes e
fracos da empresa.

O cenario também é uma ferramenta de estrategista. Ele é utilizado
para simular diferentes tipos de situagdes e criar as solugdes antes mesmo que
elas acontegcam. Nas ocasiGes em que este possivel cenario ocorrer, agdes

rapidas poderdo ser tomadas a fim de evitar transtornos posteriores.

ferramentas



Segundo Rocha (2004, p. 42): “visédo € o retrato do que a empresa
pretende ser, ou ainda, do que a empresa deseja ver se transformar.” Ou seja,
é a personalidade da empresa.

E as metas, sdo os principais objetivos da empresa, que devem ser
tracados para ela saber que caminho deve percorrer.

Entdo, visto as ferramentas do planejamento estratégico, o préximo
passo é a estruturacdo do negdcio. Que é o momento de definir qual o caminho
seréa percorrido pelo negécio.

O primeiro passo da estruturacdo do negdcio ¢ a definicdo das
competéncias essenciais da empresa, pois as competéncias sao fontes de
desenvolvimento de futuros produtos/servicos.

O proximo passo € a criacdo do modelo organizacional, a qual é a
etapa que consiste em definir a gestdo da empresa. Onde seré realizada a
estrutura organizacional, os direitos para tomada de decis&o, a divisdo dos
cargos e a classificacdo dos graus de autoridade e responsabilidade.

A terceira etapa € a criacdo do modelo operacional, o qual define os
processos a serem realizados na empresa, visualizando quais sdo 0s recursos
necessarios para a realizacdo dos mesmos.

Seguindo, vem o modelo de marketing que: “tem o papel de grande
relevancia, atuando como coordenador, facilitador e dinamizador das relacdes
com o mercado.” (ROCHA, 2004, p. 74). Em poucas palavras, deve-se atrair 0
maior numero de consumidores possiveis e que comprem ou consumam o
maior nimero de produtos/servicos possiveis.

Para finalizar a estruturacdo do negécio, utiliza-se 0 modelo financeiro.
Ele consiste em definir juntamente com o contador da empresa em qual
enquadramento tributario ela se encaixa, pois 0s impostos consomem boa
parte da receita bruta da organizag&o.

A Ultima etapa do planejamento de negécio de Rocha 2014 é o capital
de risco e estratégia de saida que se subdivide em trés etapas: capital de risco,
estratégia de saida e o futuro do plano de negoécio.

O capital de risco:

Pode ser definido como o investimento praticado por empresas,
pessoas ou fundos de investimento, no financiamento de empresas



emergentes de grande potencial de crescimento e rentabilidade,
associado a um alto risco, por um periodo de dois a dez anos —
normalmente, inclui um acompanhamento e apoio a gestdo por parte
dos investidores que esperam obter o retorno desejado em forma de
capital. (ROCHA, 2004, p. 104).

Ou seja, capital de risco € investir em algo novo que nao se sabe se ird
dar certo, mas se der, permitira muito lucro aos donos.

A estratégia de saida é o periodo em que os investidores aplicam o seu
dinheiro em um capital de risco e depois querem fazer a retirada do montante
com a devida rentabilidade.

Essas duas fases ndo sdo necessarias em todos os planos de negdcio,
apenas para 0s que se encaixam na modalidade.

A Ultima etapa, o futuro do plano de negdcio, é realizada ap6s analisar
todos os aspectos do negdcio. Assim, podera ser objetivada uma projecdo mais
realista do futuro. E nessa fase que ¢ decidido se sera implantado ou néo,

baseado em todas as informacdes reunidas no plano negécio.



3. METODOLOGIA DA PESQUISA

A pesquisa pode ser classificada como uma pesquisa qualitativa,
conclusdo realizada baseada em estudo por Roesch 1999, onde ele afirma que
uma pesquisa é qualitativa quando seu método de delineamento é um estudo
de caso, pesquisa-acdo ou pesquisa participante. Quando fazem parte a coleta
de dados, entrevista, observa¢do participante, uso de diarios e documentos. E
quando a técnica de analise ¢ feita baseada em anéalise de conteudo,

construcao de teoria e analise de discurso.

Portanto, define-se a pesquisa qualitativa devido a ser um estudo de
caso e ao uso de entrevista e analise de contetdo.

Roesch (1999) diferencia a pesquisa qualitativa da quantitativa,
apontando que a distin¢do entre o quantitativo e o qualitativo ndo se refere a
presenca ou auséncia de quantificagdo. Enquanto na pesquisa quantitativa o
pesquisador parte de conceitos a priorii sobre a realidade, o pesquisador
qualitativo sai a campo ndo estruturado, justamente para captar as perspectivas
e interpretacdes das pessoas. Neste caso, a reflexao tedrica ocorre durante ou
quase no final do processo de coleta de dados.

Do ponto de vista de seus objetivos, caracterizou-se como um estudo
exploratério que segundo Gil (2002), visa proporcionar maior intimidade com o
problema com vistas a resolvé-lo. Envolveu levantamento bibliografico para
resgatar e entender os conceitos necessarios, bem como entrevista com a
finalidade de observar o entendimento empreendedor sobre o plano de negdcio
realizado para a sua empresa.

De acordo com Lakatos (2010, p. 205), “entrevista — € uma conversao
efetuada face a face, de maneira metddica; proporciona ao entrevistador,
verbalmente, a informacao necessaria”.

A entrevista envolveu a obtencdo de informag6es de um entrevistado,
sobre determinado assunto ou problema, vale lembrar que a entrevista aplicada

foi semi-estruturada e seguiu um roteiro.

' Do latim, partindo daquilo que vem antes



A classificacdo da pesquisa quanto aos meios de investigacdo pode ser
entendida como um estudo de caso. Nesse trabalho, optou-se por realizar um
estudo de caso com empreendedores que desejam abrir seu comércio.

Um estudo de caso para Gil (2002, p. 54) “¢ definido como um conjunto
de dados que descrevem um determinado processo, suas relag@es internas e
suas fixagdes culturais”. Numa instituicao social é uma estratégia abrangente
de pesquisa, pois possibilita a utilizagdo de multiplas fontes de evidéncias.

Para a identificacdo e descri¢cdo das fases do plano de negdcio foi
necessario fazer o estudo bibliografico, a coleta de dados, e uma entrevista

semi-estruturada com o empreendedor.

A entrevista, por sua vez, pode ser entendida como a técnica que
envolve duas pessoas numa situacdo “face a face” em que uma delas “formula

a questdo e a outra responde”. (GIL 2002, p. 114).

Optou-se pela entrevista por ser o instrumento que apresenta maior
flexibilidade, tanto é que pode assumir as mais diversas formas, inclusive neste
caso caracterizou-se como entrevista semi-estruturada, pela necessidade de

informagdes seguidas de um roteiro.

Apos a coleta de dados foi realizada a anlise e interpretacdo das
informac0es obtidas na entrevista, vinculadas as informag8es obtidas na
pesquisa. A interpretacdo consistiu fundamentalmente, em estabelecer a
ligacéo entre os dados obtidos com o referencial tedrico e a entrevista. Convém
lembrar que a analise foi planejada e apresentada em forma de relatério,

através da analise quantitativa.



4. RESULTADO

Neste capitulo, sera apresentada a esséncia da pesquisa, pois nele
consta o estudo de caso no comércio de moda fitness e o plano de negécio
criado para projecdo deste comércio.

Também serdo comparadas as fases de outros planos de negécios,
baseados em seis literaturas diferentes. Por fim, consta a entrevista com o
empreendedor do estudo, onde tera a sua analise do plano de negdécio criado,

comparando com os planos de neg6cios estudados.

4.1 ESTUDO DE CASO

4.1.1 A empresa

A empresa em estudo terd o0 nome de Sintonia do Corpo Moda Fitness
e seria composta por dois sdcios, um deles focado para a area financeira e o
outro com o foco na area comercial.

Os produtos comercializados pela empresa serdo roupas femininas
para a pratica de exercicios fisicos.

O motivo por escolher o publico feminino, foi devido ao fato das
mulheres serem mais vaidosas e estarem constantemente preocupadas com
seu corpo e sua salde. Havendo a possibilidade de expansdo para o setor
masculino, de acordo com as possibilidades da empresa.

O ponto comercial serd localizado no centro da cidade de Pato Branco,
visando o maior fluxo de pessoas e maior visibilidade.

Esta empresa é apenas uma ideia, um projeto. Por isso, foi realizado

um plano de negdcio, para verificar a possibilidade de abertura da mesma.



Segue abaixo o plano de negdcio realizado com base no programa do

SEBRAE “Como elaborar um plano de negocios”.

Aprenda mars sabre 0

piano 0@ nagacios & puie
uas casas

Entrar no
Sistema

Avencs alé & casa de cof
yarmelhe para
enirar no sistéema

Como Elaborar um Plano de Negocios

Figura 1 — Tela inicial programa
Fonte: Como elaborar um plano de negécios SEBRAE

4.1.2 O plano de neg6cio

O plano ird ajudar a concluir se a ideia é viavel e a buscar informages
mais detalhadas sobre o ramo, 0s produtos e servicos que ird oferecer, seus
clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e

fracos do negdcio. O primeiro Passo do Plano de Negdcios é:




4.1.2.1 Sumério Executivo

O sumario executivo é um resumo do plano de negécio. Trata-se de um
sumario contendo seus pontos mais importantes. Nele pede-se:
O que é? E um comércio de moda fitness.
Qual o produto? Roupas de ginastica feminina.
Publico alvo: mulheres que praticam exercicios fisicos na regido de Pato
Branco.
Capital a ser investido: Entre R$ 150.000,00 e R$ 200.000,00.
Faturamento estimado: R$ 30.000,00 mensal.
Lucro mensal: R$ 10.000,00.
Tempo de retorno: 24 meses.
Dados dos empreendedores: a empresa sera composta por duas socias, sendo
uma delas Charlene D. B. Bertol, com formagéo em direito e a outra Mayara H.

Brugnara, com formagdo em administracao.
Nome da empresa: Sintonia do Corpo Moda Fitness.

Missdo da empresa: Comercializar a roupa mais bonita e mais confortavel para

0 seu exercicio fisico, Ihe proporcionando mais beleza e qualidade de vida.
Setor de atividade: comércio.

Forma juridica: Sociedade Limitada.

Capital social: 50% para cada socio.

Fonte de recursos: Serdo captados recursos proprios e de terceiros (banco).

Apos o término do sumario executivo, o préximo passo é a analise de

mercado.



4.1.2.2 Analise de mercado

Esta é uma das fases mais importantes na elaboracéo do plano. Afinal,
sem clientes ndo ha negécios. Os clientes ndo compram apenas produtos, mas
sim solugdes para algo que precisam ou desejam. Para poder identificar essas
solugdes é preciso conhecé-los melhor.

Primeiramente é necessario saber os dados dos clientes:

Publico alvo: mulheres na fixa etéria entre 15 e 60 anos, que pratiquem
qualquer tipo de atividade fisica.

Comportamento dos clientes: clientes com o interesse em manter sua sadde e
corpo saudaveis.

Area de abrangéncia: Pato Branco e regio.

Posteriormente, é preciso fazer o estudo dos concorrentes:

Sua empresa podera competir com as outras instaladas? Sim, pois
apresenta um produto de boa qualidade, ndo existente marca igual na regiéo,
com estampas da moda, sempre focando na tendéncia.

O que fara alguém comprar de vocé e ndo de seus concorrentes? Ha
espaco para todos? Se positivo, explique os motivos. Se ndo, que mudangas
devem ser feitas? O bom preco, a qualidade do produto e as estampas
inéditas. H& espaco para todos, pois 0s gostos dos clientes sdo diferenciados.

Por terceiro, sera feito o estudo dos fornecedores:

Nome: Sintonia do Corpo.
Produto: roupas de ginastica.
Condicédo de pagamento: & vista.
Prazo de entrega: cinco (05) dias.
Localizacdo: Rio de Janeiro.
Finalizado a pesquisa sobre o fornecedor, decorrera o desenvolvimento

do plano de marketing.



4.1.2.3 Plano de marketing

E onde se descreve os principais itens que serdo fabricados, vendidos,
OU 0s servigos que serdo prestados. Tem que informar quais as linhas de
produtos, especificando detalhes como tamanho, modelo, cor, sabores,
embalagem, apresentacdo, rétulo, marca, etc.

Descricdo dos principais produtos e servigos: meia, tapa bumbum,

shorts, legging, calca, shorts saia, macacao, regata, camiseta.

Preco: inicialmente sera trabalhado um preco um pouco abaixo do
mercado, para atrair os clientes.

Estratégias Promocionais: promocao antes do fim de cada estacéo,
para poder comprar a nova colecdo. Além de descontos progressivos,
conforme a quantidade de pecas compradas.

Estrutura de Comercializagdo: vendas internas (na loja), vendas
externas (em academias).

Localizacdo do neg6cio: centro da cidade, prdximo aos concorrentes e

as lojas de suplementos.

4.1.2.4 Plano operacional

Dentro do plano operacional, serdo desenvolvidos o layout, a

capacidade comercial e 0s processos operacionais.

Layout: por meio do layout ou arranjo fisico, pode-se definir como
ocorrera a distribuicdo dos diversos setores da empresa, de alguns recursos
como mercadorias, estantes, vitrines, prateleiras, equipamentos, moveis, etc.; e
das pessoas no espaco disponivel. Um bom arranjo fisico traz uma série de
beneficios, como: aumento da produtividade; diminui¢do do desperdicio e do
retrabalho; maior facilidade na localizag&o dos produtos pelos clientes na area

de vendas; melhoria na comunicagdo entre 0s setores e as pessoas.



Segue o modelo de layout escolhido para a empresa de moda fitness:
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Figura 2 - Layout loja de roupas

Fonte: HELLMANN (2011)

Optou-se por um layout mais limpo, onde apresente espaco para o
cliente se sentir a vontade e para que ele possa visualizar melhor os produtos.

Capacidade comercial: a capacidade maxima de atendimento sera de
trés clientes por vez.

Qual sera o volume de producéo (ou servicos) e comercializagao
iniciais? A maior época de comercializacdo sera o verdo, pois é a época que as
pessoas mais se preocupam com o corpo.

Para o detalhamento dos processos operacionais, pode-se seguir 0
seguinte roteiro:

Descreva como serdo feitas as principais atividades do negdcio: a
compra seré efetuada em um fornecedor atacadista do RJ, ser feito o calculo
do custo e depois a precificagdo dos produtos. Uma pessoa ficara responsavel
pelas compras, duas pessoas serdo responsaveis pelas vendas e uma pessoa

ficara responsavel pelo administrativo/financeiro.



Horério de funcionamento: horario comercial da cidade, e no primeiro e
segundo sabado de cada més ficara aberto até as 16h.

Necessidade pessoal: serdo necessarios trés funcionarios para a fase
inicial da empresa, sendo eles, um gerente comercial, um gerente financeiro e

um vendedor interno.

4.1.2.5 Plano financeiro

Nessa etapa, ird determinar-se o total de recursos a ser investido para
que a empresa comece a funcionar. O investimento total é formado pelos:
investimentos fixos; capital de giro; investimentos pré-operacionais.

Estimativa de investimentos fixos: sdo os bens necessarios para que o
negocio funcione. Relacione os equipamentos, moveis, utensilios, ferramentas

e veiculos, a quantidade, valor unitario e o total desembolsado.

Tabela 1 - Investimentos fixos

(continua)

N° Descricdo Quantidade Valor unitario Valor total

1 Ar condicionado 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00

2 Armario de 1 R$ 200,00 R$ 200,00
madeira

3 Estante de metal 2 R$ 300,00 R$ 600,00

4 Araras 4 R$ 150,00 R$ 600,00

5 Mesa de 1 R$ 500,00 R$ 500,00
escritdrio

6 Computador/ 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00

impressora



Tabela 2 - Investimentos fixos

(conclusao)

N° Descricdo Quantidade Valor unitério Valor total
8 Pufs 4 R$ 30,00 R$ 120,00
9 Telefone 1 R$ 90,00 R$ 90,00
10 Bebedouro de 1 R$ 300,00 R$ 300,00
agua
11 Placa luminosa 1 R$ 700,00 R$ 700,00
Total R$ 5.810,00

Fonte: dados da pesquisa

Capital de giro: refere-se aos  recursos necessarios para 0
funcionamento da empresa. Compreende a compra de matérias-primas ou
mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das despesas. Estima-

se o capital de giro inicial apurando o estoque inicial e o caixa minimo.

Tabela 3- Capital de giro

Descricéo Valor

A Estimativa de estoque inicial R$ 19.380,00
B. Caixa minimo R$ 65.288,28
Total do capital de giro R$ 84.668,28

Fonte: dados da pesquisa

Investimentos pré-operacionais: sdo gastos realizados antes do inicio
das atividades, como por exemplo: reformas (pinturas, instalacdo elétrica, troca

de pisos, etc.) ou taxas de registro.



Tabela 4- Investimentos pré-operacionais

Descricao Valor

Despesas de legalizagdo R$ 5.000,00
Obras de reforma R$ 15.000,00
Divulgagéo R$ 2.000,00
Total R$ 22.500,00

Fonte: dados da pesquisa

Investimento total

Tabela 5- Resumo endividamento total

Descricao dos Valor %
investimentos

1. Investimentos fixos R$ 5.810,00 5,14%
2. Capital de giro R$ 84.68,28 74,94%
3. Investimentos pré- R$ 22.500,00 19,92%

operacionais

Total R$ 112.978,28 100%

Fonte: dados da pesquisa

Estimativa do faturamento mensal: uma forma de estimar o quanto a
empresa ird faturar por més é multiplicar a quantidade de produtos a serem
oferecidos pelo seu prego de venda, que deve ser baseado em informagGes de
mercado.

Para isso, deve considerar o preco praticado pelos concorrentes

diretos; e 0 quanto seus potenciais clientes estdo dispostos a pagar.



Tabela 6- Projecéo de faturamento

Més Valor
Janeiro R$ 39.450,00
Fevereiro R$ 35.000,00
Margo R$ 35.000,00
Abril R$ 32.000,00
Maio R$ 32.000,00
Junho R$ 28.000,00
Julho R$ 28.000,00
Agosto R$ 30.000,00
Setembro R$ 32.000,00
Outubro R$ 38.000,00
Novembro R$ 38.000,00
Dezembro R$ 37.000,00
Fonte: dados da pesquisa
Estimativa de custo de comercializacdo: serdo registrados os gastos
com impostos e comissdes de vendedores ou representantes. Esse tipo de
despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim como o custo com
materiais diretos ou mercadorias vendidas, € classificado como um custo
variavel.
Tabela 7 - Custo de comercializagéo
(continua)
Descri¢ao % Faturamento Custo total (R$)
estimado (mensal)
Comissoes 5% R$ 39.450,00 R$ 1.972,50
Propaganda 2% R$ 39.450,00 R$ 789,00



Tabela 8 - Custo de comercializagédo

(conclusao)

Descricdo % Faturamento Custo total (R$)

estimado (mensal)

Taxa cartdo 2% R$ 39.450,00 R$ 789,00
Simples 10% R$ 39.450,00 R$ 3.945,00
Total R$ 7.495,50

Fonte: dados da pesquisa

Apuracgdo do custo da mercadoria: o custo das mercadorias vendidas
representa o valor que devera ser baixado dos estoques pela sua venda
efetiva. Para calcula-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de vendas pelo

seu custo de fabricagdo ou aquisicéo.

Tabela 9 - Custo de mercadoria vendida

Produtos Estimativa de venda Custo unitario CMv
Legging 160 R$ 40,00 R$ 6.400,00
Camiseta 100 R$ 20,00 R$ 2.000,00
Regata 120 R$ 12,50 R$ 1.500,00
Shorts 110 R$ 20,00 R$ 2.200,00
Tops 150 R$ 15,00 R$ 2.250,00
Tapa bumbum 50 R$ 7,00 R$ 350,00
Macacio 100 R$ 50,00 R$ 5.000,00
Total R$ 19.700,00

Fonte: dados da pesquisa



Estimativa do custo de méo-de-obra: além dos salarios, devem ser
considerados os custos com encargos sociais (FGTS, férias, 13° salario, INSS,

horas extras, aviso prévio, etc.)

Tabela 10 - Custo de mao-de-obra

Funcéo Salério Encargos (%) Total (R$)

Vendedor R$ 800,00 10 R$ 880,00
Gerente Comercial R$ 2.500,00 10 R$ 2.750,00
Gerente R$ 2.500,00 10 R$ 2.750,00

Adminstrativo

Total R$ 6.380,00

Fonte: dados da pesquisa

Estimativa de custo com depreciacdo: lembrando que as maquinas,
equipamentos e ferramentas vao se desgastar ou tornam-se ultrapassados
com o passar dos anos, sendo necessaria sua reposi¢do. O reconhecimento da
perda do valor dos bens pelo uso é chamado de depreciacdo. Segue planilha

de depreciagdo.

Tabela 11 - Custo com depreciagéo
Ativos fixos Valor do bem Vida til (anos) Depreciagdo Depreciagdo

anual mensal

Iméveis R$ 5.810,00 25 R$ 232,40 R$ 19,37

Fonte: dados da pesqu—isa



Estimativa de custos fixos operacionais mensais: 0s custos fixos sdo

todos os gastos que nao se alteram em funcdo do volume de produgdo ou da

quantidade vendida em um determinado periodo.

Tabela 12 - Custos fixos mensais

Descricao

Valor

Aluguel

IPTU

Energia elétrica

Telefone + internet

Honoréario contador

Manutencédo de equipamentos

Salérios + encargos

Material de limpeza

Material de escritério

Servigos de terceiros

Depreciagdo

Total

R$ 3.000,00

R$ 60,00

R$ 200,00

R$ 200,00

R$ 500,00

R$ 100,00

R$ 6.380,00

R$ 200,00

R$ 50,00

R$ 500,00

R$ 19,37

R$ 11.209,37

Fonte: dados da pesquisa

Demonstrativo de resultados: ap6s reunir as informaces sobre as

estimativas de faturamento e os custos totais (fixos e variaveis), é possivel

prever o resultado da empresa, verificando se ela possivelmente ira operar com

lucro ou prejuizo.



Tabela 13 - DRE (demonstrativo de resultado de exercicio)

Descrigdo R$ anual %

Receita total com 39.450,00 404.450,00 100
vendas

Custos variaveis

totais:

(-) CMV 19.700,00 201.925,00 49,92
() impostos sobre 3.945,00 40.445,00 10
vendas

) gastos com 3.550,50 36.400,50 9
vendas

Total de custos 27.195,50 278.770,50 68,92
variaveis

Margem de 12.254,50 125.679,50 31,07
contribuigdo

(-) custos fixos totais 11.209,37 134.512,44 28,41
Resultado 1.045,13 -8.832,94 -2,18

operacional: lucro

Fonte: dados da pesquisa

Indicadores de viabilidade: segue os trés indicadores de viabilidade

utilizados para chegar ao resultado financeiro final.

Ponto de equilibrio - o ponto de equilibrio representa o quanto a

empresa precisa faturar para pagar todos os custos em um determinado

periodo.

Segue férmula para calcular o ponto de equilibrio:

PE = custo fixo total / indice da margem de contribui¢do



Lucratividade - € um indicador que mede o lucro liquido em relagédo as
vendas. E um dos principais indicadores econdmicos das empresas, pois esta
relacionado a sua competitividade. Se a empresa possui uma boa lucratividade,
ela apresentara maior capacidade de competir, isso porque poderé realizar
mais investimentos em divulgacéo, na diversificacdo dos produtos e servicos,
na aquisicdo de novos equipamentos, etc.

Abaixo, formula para obter a lucratividade:

Lucratividade = (lucro liquido/ receita total) x 100

Rentabilidade - é um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede
o retorno do capital investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual
por unidade de tempo (més ou ano). E calculada através da divis&o do lucro
liquido pelo investimento total. A rentabilidade deve ser comparada com indices
praticados no mercado financeiro.

A férmula da rentabilidade é:

Rentabilidade = (lucro liquido/ investimento total) x 100

Tabela 14 - Indicadores de viabilidade

Indicadores Ano 1

Ponto de equilibrio (R$)
Lucratividade (%)
Rentabilidade (%)

Prazo de retorno do investimento (anos)

176.758,31

42,80

153,03

Fonte: dados da pesquisa



4.1.2.6 Construcao de cenarios

Apos a finalizagdo do plano de negécio, foram simulados valores e
situaces diversas para a empresa, no qual foram preparados cenéarios onde o
negocio obteve resultados pessimistas (queda nas vendas e/ou aumento dos

custos) ou otimistas (crescimento do faturamento e diminuicdo despesas).

Tabela 15 - Simulagdo de cenario

Cenério provavel Cenario pessimista Cenério otimista
Descricao Valor % Valor % Valor %
Receita  total - com 45 /ch 09 100 31.560,00 100 78.900,00 100
vendas
Custos variaveis
totais:
() CMV 19.700,00 4994  15.760,00 4994  39.400,00 49,94
(-) impostos sobre

3.945,00 10 3.156,00 10 7.890,00 10
vendas
() gastos €M 355050 9 28404 9 7.101,00 9
vendas
ol de custos 00 gy 68,94  21.756,40 68,94  54.391,00 68,04
variaveis
Margem de

12.254,50 31,06 9.803,60 31,06  24.509,00 31,06
contribuigdo
() custos fixos totais 11.209,37 2841  9.803,60 3552  11.200,37 1421
Resultado 1.045,31 265  -1.405,77 445  13.299,63 16,86
operacional:

Fonte: dados da pesquisa



A partir de entdo, teve-se que pensar em a¢des para evitar e prevenir-
se frente as adversidades, ou entdo para potencializar situacfes favoraveis.

Ac0es preventivas e corretivas: 0 cendrio pessimista simula uma
possivel queda nas vendas, como € de se esperar nos primeiros meses.
Visualizando o resultado deste cenario, percebe-se que se as vendas cairem, o
prejuizo ndo serd significativo para um ano inteiro.

Ja o cenério otimista simula boas vendas, ou seja, a fase em que a
empresa estiver com um grande ndmero de clientes e conhecida no mercado.
Este cenério é a meta do empreendedor, pois diminuiria em muitos anos o

tempo de retorno do investimento.

4.1.2.7 Avaliagdo estratégica

Andlise da matriz F.O.F.A.: a matriz F.O.F.A.(forca, oportunidades,
fraquezas e ameacas) é um instrumento de analise simples e valioso. Seu
objetivo é detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de tornar a empresa

mais eficiente e competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias.

Forgas Oportunidades
Preco baixo Poucos concorrentes
Fraquezas Ameacas
' Sazonalidade Concorrentes com
dominio de mercado

Quadro 1- Anélise F.O.F.A.
Fonte: dados da pesquisa



Visualizando a matriz F.O.F.A, pode-se destacar que uma das forcas da
empresa seria 0 seu preco baixo, pois 0 empreendedor adotou esta estratégia
para atrair os clientes e uma das oportunidades visualizadas é a pouca
concorréncia existente na cidade. Esta concorréncia é pequena, pois so
existem dois comércios especificos, entretanto, estes concorrentes tém
dominio de mercado, assim se tornando uma ameacga. Uma das fraquezas a
ser enfrentada é a sazonalidade, pois o publico feminino tem uma maior

preocupacgdo com sua sadde e seu corpo préximo ao verdo.

4.1.2.8 Avaliacédo do plano de negécio

O plano de neg6cio é um instrumento valioso de planejamento. O papel

dele é auxiliar o empreendedor a tomar as decisdes mais acertadas.

Rosa (2013, p. 112) comenta a importancia do plano de negdcio:
“Empreender € sempre um risco, mas empreender sem planejamento
€ um risco que pode ser evitado. O plano de negécio, apesar de ndo

ser a garantia de sucesso, ird auxilia-lo a tomar decisGes mais
acertadas, assim como a ndo se desviar de seus objetivos.”

E a principal ferramenta que deve ser utilizada antes de pensar em
abrir um negécio, pois assim podera visualizar a ideia como um todo e ter as
informaces necessarias para a tomada de decisdo. Tendo em vista que um
investimento nao é algo que se faca baseado apenas em uma ideia, mas sim

por meio de um planejamento.



4.2 COMPARAGCAO DE ESTRUTURAS DE PLANO DE NEGOCIO

Para melhor compreender a estrutura de um plano de negécio,

comparou-se a estrutura de seis diferentes autores com a estrutura utilizada no

projeto.

O primeiro autor utilizado para exemplificar um plano de negdcio foi

Silva 2006, que em seu artigo apresenta um plano de negdcio para uma

agéncia de turismo. Ele afirma que para iniciar um novo empreendimento, é

essencial esgotar 0 maximo o entendimento sobre a oportunidade que se

apresenta, assim evitando que os negdcios sejam iniciados sem chances reais

de sucesso. Segue a estrutura utilizada para 0 embasamento de seu estudo

em uma agéncia de viagens e turismo.

Estrutura do autor (SILVA 2006)

1 resumo executivo (enunciado do projeto,

empreendedores, produtos e servicos)

Estrutura utilizada (SEBRAE)

|1 sumario executivo

2 a empresa (dados do empreendimento,
historico, planejamento estratégico, descri¢do
legal, estrutura organizacional, equipe, plano

de operacdes)

3 plano de marketing (analise de mercado,

estratégias de marketing)

2 analise de mercado

3 plano de marketing

4 projeto

5 plano financeiro (investimento, captagdo de
recursos, rh, despesas, custos, prego de

venda, andlise de viabilidade)

4 plano operacional

5 plano financeiro

6 analise de resultados (pontos fortes e

fracos)

7 conclusdo

6 construcédo de cenarios

[7 avaliacdo estratégica




| 8 avaliacéo do plano de negécios

Quadro 2 - Comparacéo SILVA e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

Pode-se visualizar que o plano de negdcio de Silva 2006 e o plano
utilizado no estudo de caso tém poucas divergéncias, no ponto n° 2, o autor
opta por descrever os dados da empresa ao invés de analisar o mercado. E
ndo possui um ponto de analise de cenarios.

Também comenta dos beneficios que o plano de negécio proporcionou,
atuando com um diferencial competitivo e diminuindo os riscos nas tomadas de
decisdes.

O segundo modelo utilizado foi baseado no projeto de Manhani e
Ferreira 2008, que acreditam que através do plano de negdcio, a empresa

consegue ndo apenas uma visdo do mesmo, mas transmitir a alma deste.

Estrutura do autor (MANHANI e FERREIRA Estrutura utilizada (SEBRAE)
2008)

1 caracterizagdo do empreendimento 1 sumério executivo

2 analise de mercado e competitividade 2 analise de mercado

3 localizagéo e instalacdo 3 plano de marketing

4 consumidor 4 plano operacional

5 fornecedor 5 plano financeiro

6 concorrentes 6 construcao de cenarios

7 pessoal 7 avaliacdo estratégica

8 produtos e servicos '8 avaliagdo do plano de negdcios




9 estratégia competitiva

10 plano de marketing e comercializagdo

11 estimativa de investimentos

Quadro 3 - Comparacdo MANHANI e FERREIRA e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

A estrutura de Manhani e Ferreira 2008 é um pouco mais detalhada,
pois apresenta os pontos de consumidor, fornecedor e concorrentes,
separadamente da andlise de mercado.

Manhani e Ferreira (2008, p. 17) concluem: “Um planejamento
estruturado com revisao regular e metas bem estabelecidas é vital para
assegurar o crescimento do negécio como também a manutencéo de sua
lucratividade.”

Ou seja, um plano de negdcio ndo serve simplesmente para a criagdo
de uma empresa, mas serve para manté-la sempre.

O terceiro modelo apresentado é Avila 2012, que fez um plano de
negécio para um TRR (transportador, revendedor e retalhista de combustiveis).
Ele ensina que demonstrar os fatores internos e externos é um dos principais
objetivos do planejamento estratégico, que se torna peca principal na

estruturacdo de um plano de negécio.

Estrutura utilizada (SEBRAE)
Estrutura do autor (AVILA 2012)

1 identificacdo do negdcio 1 sumario executivo
2 definicdo do negécio 2 analise de mercado
3 estruturacéo do negécio 3 plano de marketing

4 motivacdo e oportunidades 4 plano operacional




5 descricdo dos servigos/ produtos |5 plano financeiro

6 tecnologia e processos 6 construcéo de cenarios

7 beneficios e vantagens competitivas 7 avaliacdo estratégica

8 definicdo de precos 8 avaliacéo do plano de negécios
9 setor

10 dados do segmento

11 histérico

12 consideracoes finais

Quadro 4 - Comparagdo AVILA e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

A estrutura utilizada por Avila 2012 é mais detalhada, devido ao fato do
estudo ser especifico para uma &rea que possui legislagao propria e varias
exigéncias para a liberacéo do negécio.

Avila 2012 comenta que o mercado esta cada vez mais competitivo e
ha muitas empresas que estao sacrificando suas margens de lucro para
expandir seu mercado, mas sem observar seus resultados finais.

O quarto plano de negdcio apresentado é de Silva E. 2012, o plano
dele foi estruturado para uma empresa do setor automotivo.

Silva E. 2012 afirma que para o inicio e desenvolvimento de uma
empresa, 0 plano de negdcios € uma importante ferramenta utilizada para a
gestdo. Ira ajudar o empreendedor a planejar o caminho que ira seguir e como

desenvolver sua empresa, sabendo dos riscos que pode sofrer.

Estrutura do autor (SILVA E. 2012) Estrutura utilizada (SEBRAE)

1 esqueleto do negdcio 1 sumério executivo




2 divisdo social

[ "2 analise de mercado

3 missdo e visdo da empresa

4 forma juridica

3 plano de marketing

4 plano operacional

5 clientes e concorrentes

6 marketing

5 plano financeiro

6 construcéo de cendrios

7 plano financeiro

8 avaliacdo estratégica (fofa - forgas,

oportunidades, fraquezas e ameagas)

7 avaliacdo estratégica

'8 avaliagdo do plano de negdcios

Quadro 5 - Comparagdo SILVA E. e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

Pode-se dizer que ambos tém uma estrutura semelhante, apenas

organizada de forma diferente e que sempre chegam ao objetivo final de avaliar

o plano.

A quinta estrutura foi baseada na obra de Branddo 2013, Plano de

negécio — material de apoio para a fase de pré-incubacdo de empresas — 0

qual mostra passo a passo do processo para a criacdo de uma empresa

incubada.

Estrutura do autor (BRANDAO 2013)

| Estrutura utilizada (SEBRAE)

1 definigdo do negdcio

2 area/ setor de atuacédo

1 sumario executivo

2 analise de mercado

3 produto ou servico

4 propriedade intelectual

3 plano de marketing

4 plano operacional

5 identificagdo da empresa

5 plano financeiro




6 empreendedores e equipe |6 construgdo de cenarios

7 estagios do empreendimento 7 avaliago estratégica

8 legislacdo relacionada 8 avaliagéo do plano de negdcios

9 analise de tendéncias

10 analise de mercado

11 analise dos fatores chaves do sucesso

12 anélise interna

13 aliangas e parcerias estratégicas

14 direcionamento estratégico

15 questdes financeiras

16 questdes de marketing

17 resumo executivo

Quadro 6 - Comparagio BRANDAO e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

Também pode-se analisar que a estrutura de Brandao 2013 é mais
detalhada, devido ao fato das empresas incubadas terem uma legislacéo
prépria a seguir e da necessidade de aliangas e parcerias para investimento no
negocio. E ainda, para futuramente a empresa poder andar com as proprias
pernas, pois elas tém um prazo para a incubacao.

O sexto projeto foi baseado no trabalho de Pires 2009, que € um plano

de negdcio para projeto de consultoria financeira.

Estrutura do autor (PIRES 2009) Estrutura utilizada (SEBRAE)



1 missdo

| 1 sumario executivo

2 visdo

3 valores

2 andlise de mercado

'3 plano de marketing

4 caracterizacdo da atividade

5 localizages

4 plano operacional

5 plano financeiro

6 condigdes logisticas

7 rh e estrutura organizacional

6 construcédo de cendrios

7 avaliagdo estratégica

8 objetivos do projeto

8 avaliacdo do plano de negécios

9 tipos de servigos a prestar

10 justifica¢do do investimento

11 modelo de negécio

12 processo operativo

13 anélise da concorréncia

14 clientes

15 fornecedores

16 mercado (tendéncias)

17 plano de marketing

18 estudo financeiro

19 conclusdo

Quadro 7 - Comparacdo PIRES e SEBRAE

Fonte: dados da pesquisa

O plano de PIRES 2009 pode ser considerado um plano mais

detalhado, devido ao fato de seu plano de negdcio ter dezenove etapas, mas

isto ndo quer dizer que os demais planos de negdcios sejam incompletos ou




inadequados, pois todos eles tem 0 mesmo proposito, apenas alguns sdo mais
extensos que 0s outros.

N&o existe plano de negdcio certo ou errado, cada um deles é baseado
na necessidade de informacdes que o empreendedor precisa, sendo elaborado
de acordo com o negdcio pretendido. Tem setores que necessitam de um plano
mais detalhado e elaborado, ja outros chegam ao seu objetivo com um plano
mais simples.

Mas todos tém um objetivo comum, que é desenhar o negécio e no fim
dele poder analisa-lo e tomar as devidas decisfes necessarias para a
realizacdo ou ndo do projeto, bem como orientar para as futuras tomadas de

decisodes.

4.3 ENTREVISTA COM EMPREENDEDOR

Foi realizada a entrevista com o empreendedor, com o objetivo de
saber sua opinido a respeito do plano de negécio do estudo de caso realizado
e quais as fases ele acha mais importante dentro do plano.

Primeiramente, foi aplicado um questionario fechado ao empreendedor:

Em relacdo ao plano de negdcio apresentado para o seu futuro
comércio de moda fitness, favor marcar a alternativa que mais se adéqua
em relacdo ao grau de importancia de cada fase do plano.

As respostas estdo codificadas da seguinte forma: totalmente em
desacordo = 1, discordo = 2, neutro = 3, concordo = 4, totalmente de acordo =

5.

E uma das fases mais importantes para o sucesso do

plano de negdcio.

Fase




- . X
1. Sumario executivo
. X
2. Andlise de mercado
. X
3. Plano de marketing
. X
4. Plano operacional
. . Ix
5. Plano financeiro
~ - X
6. Construcéo de cenarios
_— - X
7. Avaliagdo estratégica
- X
8. Avaliagdo do plano de
negadcio

Quadro 8: Grau de importancia das fases do plano de negdcio

Fonte: dados da pesquisa

Depois de aplicado o questionario, pode-se identificar que o
entrevistado tem para si como primordial as seguintes fases: a analise de
mercado, o plano financeiro e a avaliacdo do plano de negécios.

Ele explica que considera a anélise de mercado como de suma
importancia, pois é necessario saber qual a opinido do consumidor em relagéo
ao seu produto/servico. Pois sem a aceitacdo do produto, ndo havera vendas,
nem mesmo progresso dessa empresa.

Também explica que o plano financeiro é importantissimo para se ter
uma base de quanto vai ser necessario vender para cobrir os custos fixos e
variaveis da empresa, qual o tempo médio necessario para o retorno do
investimento e se 0 negdcio traré lucros.

E por ultimo, a avaliacdo do plano de negdcio, devido ao fato de ja ter
todas as informag0es necessarias, porém, € preciso refletir se realmente vale

a pena, se ndo é um negocio de risco e se trara o resultado almejado.



Em relacdo ao resultado do plano de negdcio elaborado para uma
possivel abertura de um comércio de moda fitness, relatou que foi de muita
valia, pois ndo imaginava que o tempo de retorno de investimento seria tdo
grande e que teria que repensar nos valores de venda de seus produtos, para
aumentar o lucro, pois esta baixissimo. Caso ndo haja esta possibilidade,
prefere nem arriscar em algo téo pouco lucrativo.

Para concluir a entrevista, aconselhou a todos os empreendedores a
fazerem seu plano de negécio antes de se arriscar em uma aventura, sem

saber que rumo tomar.



5 CONCLUSAO

A partir desta pesquisa, pode-se perceber a importancia do plano de
negocio para a vida de uma empresa, e o quanto ele pode auxiliar na sua
sobrevivéncia.

Com este estudo, foi possivel alcancar a todos os objetivos
pretendidos. Relembrando os objetivos da pesquisa, 0 primeiro era desenvolver
um plano de negdcio para a abertura de uma empresa de pequeno porte, que
foi atingido com a realizac&o do plano de negdcio para a empresa Sintonia do
Corpo (Moda Fitness).

O segundo objetivo era identificar na literatura cientifica diferentes
estruturas de elaboracao de planos de negdcio, o qual foi realizado com seis
literaturas diferentes e todas elas comparadas com a estrutura do estudo de
caso.

E o terceiro, era identificar junto ao empreendedor do estudo de caso, a
contribuicdo de cada etapa do plano de neg6cio para o sucesso do
empreendimento, no qual foi realizada uma entrevista semi-estruturada e um
questionario fechado para entender a opinido do empreendedor.

A confeccéo do plano de negdcio foi de grande valia, tanto profissional,
como educacional, pois proporcionou o conhecimento de como fazer um plano
e toda a sua importancia para uma organizacao.

A comparacdo das diferentes etapas que compde um plano,
proporcionou visualizar que um plano de negécio néo é igual ao outro, que
varia de acordo com o negdcio pretendido. Alguns sdo mais detalhados, outros
sdo mais simples, muda de acordo com a segmentacao.

E a entrevista com o empreendedor reforgou ainda mais a importancia

do plano de negécio para um novo empreendimento.
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