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1 INTRODUCAO

O presente trabalho trata sobre o tema “Plano dpdie’, o qual atualmente esta
bastante em evidéncia, tendo em vista a obtengcaoredaltados muito positivos
experimentados por empreendedores que optarantilimd-lo em seus negoécios.

Primeiramente € analisado o conceito de Plano dpdie através da pesquisa
bibliografica de diversos autores, podendo, emmesser definido como o documento que
objetiva detalhar o planejamento, expansdo ou reagédb de um nego6cio. E um
instrumento que o empreendedor e investidor posqarm analisar diversos itens sobre o
inicio, manutencdo e crescimento do seu negoci@osde fundamental relevancia para a
tomada de decisdes.

Posteriormente, a estrutura do Plano de Negdcietalhdhda, mostrando seus
elementos essenciais. Neste item percebe-se gumitoses ndo sdo unanimes, mas 0s
elementos que aparecem com mais frequéncia saamér® Executivo; a Empresa; o Plano
de Marketing (a Analise de Mercado; o Estudo doslgios/Servicos; o Exame da Clientela-
Alvo; a Andlise da Concorréncia; a Estratégia Emsanial; e a Projecdo de Vendas); o Plano
Financeiro (Receita e Custos; Fluxo de Caixa; Tedg&etorno do Investimento; e Ponto
de Equilibrio).

Dentre todos os elementos relacionados o que $a&cdes 0 Sumario Executivo que
aborda sinteticamente varios pontos do Plano dédegtraz uma visdo geral do negacio,
as estratégias propostas e os resultados a secamcadlos. O Sumario proporciona ao
investidor, futuros socios e até mesmo aos emposgagossibilidade de analisar como um
todo o empreendimento e sua projecao para o futuro.

Muitas vezes os investidores e financiadores doociegtomam por base a
verificacdo do Suméario Executivo para tomar dedsée deverdo ou nao investir ou
emprestar dinheiro para o negécio.

Para verificar em pratica o Plano de Negocio, tésos foram escolhidos e
analisados detalhadamente, quais sejam, Mi Vidjiteaps.com; e Ecoplast. O primeiro dos
casos trata de uma empresa que ja esta no mertatda, enquanto que os outros dois
foram propostos, mas ainda estdo em fase de besceestidores para que possam iniciar
suas operacoes.

Por fim, o dltimo capitulo do presente trabalhordboa analise critica de cada um

dos Planos de Negocio apresentados no capituldantevando em considera¢do os pontos
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nos quais houve alguma falha e que poderiam tersg@dmorados quando da apresentacao
dos Planos. Também foram destacados alguns poasitsvps dos Planos que podem ser
identificados como diferenciais para 0s negocios.

Portanto, o presente trabalho objetiva esclareaer aj Plano de Negocio € uma
ferramenta que pode ser utilizada pelo empreendattavés da andlise e estudo de diversos
itens do mercado, produto e cliente, a fim de ppdgsr ao mesmo uma visédo global do seu
negocio, bem como sobre o seu futuro.

Por outro lado, o Plano de Negdcio também é umatamidade para o investidor,
gue nem sempre € o empreendedor do negdcio, dmmpku dinheiro em determinada
empresa com mais confianca de que poderd ter @xifaturo e recuperar seu investimento

ao longo dos anos, chegando a obter lucro.



2 CONCEITO DE PLANO DE NEGOCIOS

2.1 O QUE E PLANO DE NEGOCIOS

Na literatura encontramos varias definicbes pasaglde negdcios, que de forma
geral pode ser conceituado como um documento quecteno objetivo o planejamento
detalhado da abertura, expansdo ou manutencdo deegdeio, bem como uma ferramenta

de comunicagdo entre seu criador e os demais $sttes no negocio.

[...] antes de tudo, o processo de validagdo de uoega, que o
empreendedor realiza através do planejamento detalda empresa. Ao
prepara-lo, teré elementos para decidir se dewedouabrir a empresa que
imaginou, lancar um novo produto que concebeu,gui@cuma expanséo,
etc. A rigor, qualquer atividade empresarial, paisnsimples que seja,
deveria se fundamentar em um plano de negdoditissGN, 2000, p. 165).

SALIM (2005, p 3)diz que o plano de negdécios pode ser definido coamo
documento que contém a caracterizacdo do negacofosma de operar, suas estratégias,
seu plano para conquistar uma fatia do mercado pr@ecdes de despesas, receitas e
resultados financeirds.

Mcdonald (1993), esclarece a ligacdo direta qudéangpde negocios tem com o

marketing, para tanto, escreve que:

Plano de negocio € um plano intermediario entriaogestratégico de uma
empresa e seu plano anual de marketing. O objdtvalano de negdcios é
definir os objetivos e estratégias ambragentesearsbuscados pela matriz
ou pelas unidades da empresa durante um perioaddnde anos. Neste
aspecto, os planos de negdcios sdo semelhantetaaos estratégicos, que
se preocupam com periodos de tempo igualmente smge@®s planos de
negocios também sdo semelhantes aos planos eswatégm outros
aspectos; por exemplo: normalmente, eles tratam colesideracdes
estratégicas como o desenvolvimento de novos pedat aquisicdo de
produtos e o desenvolvimento de novos mercados g@aemcar metas
financeiras desejadas. A formulacdo dos planosedéadios também exige
informagdes vastas sobre marketing e, neste aspectopartilham as
mesmas caracteristicas dos planos de marketing-desarevem intecdes e
direcdes. Por exemplo, se o desenvolvimento deawa produto estivesse
entre as estratégias a serem buscadas, ele ssci@a§untamente com a
fundamentagé@o adequada. Entretanto, a declaragoeaftratégia ndo seria
acompanhada de um plano de desenvolvimento de npvodutos.
(McDONALD, 1993, p331)
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Por fim, MCLAUGHLIN (1995, p207) acrescenta no cemgc de plano
empresarial o elemento vivo e orgéanico, esclarezeng o mesmo precisa ser flexivel, a
fim de que possa se adaptar as novas condi¢cdesedoado como novo concorrente,

modificacdes no preco, disponibilidade de pesstmlire outras.

2.2 A ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

Existem diferentes estruturas para escrever unopli@nnegdécios, mas no geral é
composto por secdes que se relacionam e devemoegtarizadas em uma sequéncia légica
proporcionando ao leitor um entendimento globahegocio.

Ele deve partir pelo menos com dois objetivos, in@iro é o financeiro para
satisfazer os investidores e o segundo é intersando detalhar produto, fabricacéo,
mercados, publico alvo, 0s recursos necessarias quag iISSO aconteca e cronograma de
atuacdo. Com estes elementos o empreendedor tersuash mdos um roteiro para a
implantacdo do negocio ou langamento de um novayboo

A doutrina ndo é unanime quanto a subdivisdo daitash do plano de negécios,
tendo elementos distintos, mas também alguns emmom

FILIOM (2000, p.166) estrutura o plano de negodaio guatro partes, quais sejam:
“Parte | Sumario Executivo; Parte Il A Empresa;t@dl Plano de Marketing; e Parte IV
Plano Financeiro.”

O Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenagpiesas — SEBRAE em sua
apostila Como Elaborar um Plano de Negodcios descaeestrutura do plano de negocio
similarmente ao doutrinador FILIOM, acrescentandioda alguns componentes como:
Andlise de Mercado; Plano Operacional; Construgd@enarios; Avaliacdo Estratégica; e
Avaliacdo do Plano de Negdcio. (ROSA, 2009, p 87)

Ja SALIM (2005, p 40) relacionou como topicos dé&utsra de um plano de
negocio o Sumario Executivo; o Resumo da Empres&rodutos e Servicos; a Analise de
Mercado; a Estratégia de Negocio; a Organizacacer@ia do Negocio e; por fim, o
Planejamento Financeiro.

Hoje € comum utilizasoftwarepara montar o plano de negdcios, sendo observado
principalmente o seu uso na construcdo do plarendeiro, tendo em vista a facilidade

oferecida pela ferramenta quanto aos calculos foerealizados automaticamente e com
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precisdo. Ja para as demais partes do plano nepresedo utilizados, pois normalmente
seu formato é rigido e ndo se adaptam a necesgidagguario.
LACRUZ (2008, pl2) apresenta algussftwarespara elaboracdo de plano de

negocios, conforme ilustracéao 1:

Business Plan Pro  Inglés Palo Alto http://www.plitnaom

BizPlan Builder Inglés Jian http://www.jian.com

MakeBiz Portugués SoftPack http://www.softpack.pt

Make Money PortuguésDolabela & DoctorSys  http://www.starta.com.br

SP Plan PortuguésSEBRAE/SP & FIESP  http://apps.fiesp.com.br/spglan
Como elaborar um Portugués SEBRAE/MG www.sebraemg.com.br

plano de negdcio

Profit Portugués Lacruz & ETM Sys http://www.profit-pn.com.br

llustracéo 1 - Bftwarespara elaboracao de plano de negocios.
FONTE: LACRUZ (2008)

2.2.1 OS ELEMENTOS ESTRUTURANTES DO PLANO DE NEGOCIO

2.2.1.1 SUMARIO EXECUTIVO

O Sumaério Executivo € a principal se¢do de um PtadNegdcios e deve conter
uma sintese dos diversos médulos que o compde ngiopando ao leitor uma visdo geral
do negdcio, as estratégias propostas e os ressiléasierem alcancados.

Apesar de o Sumario Executivo ser apresentadoioio ido Plano de Negdcios, ele
deve ser a Ultima coisa a ser escrita durantet@regdo do plano. E muito mais eficiente e
coerente escrever uma sintese depois de se prepardo basico desta sintese.

O Sumario Executivo pode ser considerado um fagoisd/o para a apresentacao

do negécio ao mercado.

Ele € o momento de “venda” da idéia, do negdciqartantes leitores de
Planos de Negdcio, tais como capitalistas de ridicetores de agéncias de



10

financiamento e bancos somente encaminham os Ptendgegdcios a
suas assessorias técnicas se estiverem converméda®u potencial
através da leitura do Sumario Executivo. (FILIORO@, p167)

FILLION (2000, p. 168/169) esclarece que o Sumé&n@cutivo deve conter 0s

seguintes itens:

1.1. ENUNCIADO DO PROJETO: é a definicdo sintétida, Plano de
Negoécio que se pretende desenvolver e implantdicdnrcomo a empresa
sera estruturada para iniciar suas atividades,radufps ou servicos que
serdo oferecidos, as caracteristicas do mercadejaln) bem como as
estratégias a adotar para o alcance dos objetivos.

1.2. COMPETENCIA DOS RESPONSAVEIS: consiste na de&o
sumaria das funcfes que 0s executivos e gerentesedx ou exercerao na
empresa, enfatizando a formagéo, o conhecimentex@eriéncia de cada
um.

1.3. OS PRODUTOS, SERVICOS E A TECNOLOGIA: apreseat
principais caracteristicas dos produtos/servicarecfdos pela empresa,
bem como a tecnologia empregada para realiza-ldext0 deve garantir o
perfeito entendimento do leitor.

1.4. O MERCADO POTENCIAL: define o segmento da dapéo que sera
visado, com suas caracteristicas (renda, faixaagtdotencial de compra
etc.) e necessidades a serem satisfeitas pelotpfeelvico.

1.5. ELEMENTOS DE DIFERENCIACAQ: constituem as \&ggns
comparativas frente a concorréncia (ou vantagemspettivas). Sdo as
caracteristicas dos produtos/servigos que os tofmacos diante dos olhos
do consumidor, atraindo sua preferéncia. As egfimtéde marketing e as
vantagens competitivas sdo, na maioria dos casssfatwres mais
expressivos para diferenciar uma empresa de outra.

1.6. PREVISAO DE VENDAS: é uma estimativa da denaafeita em
funcdo do segmento do mercado pretendido, dasneiadémercadolbgicas
a curto, médio e longo prazo, da capacidade doiquihlvo de aceitar e
absorver o novo produto/servico e da competénciaagacidade de
comunicacao e vendas da empresa.

1.7. RENTABILIDADE E PROJECOES FINANCEIRAS: cons#m os
mais importantes indicadores do controle e da scleédo negdcio, sendo
utilizadas pelo empreendedor para conduzir suagdaties dentro dos
parametros planejados, corrigir desvios e se adeggamudancas ha
conjuntura. Permite a confrontagdo entre resultadperados e reais e a
avaliacdo precisa do desempenho da empresa comdodon ou de
produtos/servigos isolados.

1.8. NECESSIDADE DE FINANCIAMENTO: na grande magoridos
casos, o empreendedor ndo dispfe de recursosqydana a montagem e
posta em marcha do seu empreendimento. E necess#do, dimensionar
as necessidades de financiamento e fazer a adélsgas fontes possiveis.

Para SALIM (2005) o Sumario Executivo precisa trazmbjetivo do plano de
negocios; a empresa ou o produto; qual o mercadmneo sera abordado; visdo do
empreendedor, missdo da empresa, imagem e fatoteops de sucesso; estratégia de

vendas e operacgdo; estrutura de propriedade; ima¥bs necessarios para se posicionar no
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mercadopurning-rate receita prevista e sua evolugcao; e em que porta@esa passa a
ter receitas capazes de cobrir suas despesas.

Esta classificacdo muito se assemelha a do eséritaiON (2000), trazendo
apenas alguns elementos complementares como a dsdempreendedor, missao da
empresa, imagem e fatores criticos de sucesso.

A visdo do empreendedor “é a forma como ele pergelkesera o futuro no que diz
respeito a area de negocios em que esta atuanddyersua expectativa de como as pessoas
vao se comportar e aceitar ou rejeitar determinanfastas de produtos e servicos.”
(SALIM, 2005, 43p.)

A missdo da empresa é a funcdo que a mesma exgurErA a0 mercado,
oferecendo produtos e/ou servicos, ja os fatorégas de sucesso estdo relacionados
diretamente com cada tipo de empreendimento, sgudouma visdo clara do negdcio, o
conhecimento do mercado e suas aspiracfes e ddasofla concorréncia auxiliam na
identificagéo destes fatores.

Outros aspectos que SALIM{05, p. 47/48)acresceu na estrutura de FILLION
(2000) foram:

7. Quais os investimentos necessérios para a emmesunidade de
negocios se posicionar no mercado?

A meta da empresa para conquistar determinadalpateemercado pode
resultar na necessidade de ampliar as suas ir@tala@dquirir mais
equipamentos e ampliar o seu quadro de pessoale dard requerer, num
primeiro momento, investimentos adicionais.

[...]

8. Quanto sera necessario mensalmente para mangmpaesa em
funcionamento sem faturdoyrning-rate?

BURNING-RATEs&0 os dispéndios de uma empresa com custos firxs g
independem do volume de vendas, tais como alugasl idstalacdes,
salarios e encargos do pessoal administrativo, edasp com energia
elétrica, dgua e esgoto, telefone e outros. Essp&€rdlios para manter
“viva” a empresa sdo denominadogrning-rate Em portugués, usa-se o
termoafundadogambém com esse significado.

[...]

11. Quando os investidores irdo recuperar os imaestos feitos e quais
perspectivas futuras do negocio?

O tempo que leva para gque os investidores recuperi@restimento inicial
realizado é chamado de PERIODO BEYBACK Ele seréa visto com mais
detalhes quando abordamos a quest&o do planejafirarioeiro.

Por fim, o SEBRAE em apostila destinada a empregords cita que 0s pontos
mais importantes de um Sumario Executivo sdo: Resdms principais pontos do plano de

negocio; Dados dos empreendedores, experiénciasgimofal e atribuicdes; Dados do
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empreendimento; Missdo da empresa; Setores dedad®s; Forma juridica;
Enquadramento tributario; Capital social; e Fordeatursos. (ROSA, 2009, p. 11)

Diante do exposto, percebe-se que o Sumario Execétuma sintese do plano
de negdcios, portanto, o recomendavel é que o mesjacelaborado ao final. Também ha
qgue se destacar a relevancia do Sumario Executieotigiz elementos essenciais para a
andlise do negdcio aos investidores, sécios e asgnm aos empregados.

2.2.1.2 A EMPRESA

Neste topico o empreendedor comeca a dar vida @esmatravés da formatacao
propriamente dita do negdcio. Para tanto, é nedessde o negdcio seja estruturado legal e
operacionalmente.

Nesta linha de raciocinio FILLION (2000) esclargoe ha topicos necessarios para
que ocorra esta estruturacdo da empresa relaciorgerdre eles a missdo; os objetivos; a
estrutura organizacional e legal; a sintese dgonssibilidades da equipe dirigente; o plano
de operacgdes; e as parcerias.

A missao esta diretamente relacionada com os pitopdta empresa e orienta todas
as decisOes e acdoes da mesma sendo importantelasigacao a todos os colaboradores da
empresa; ja os objetivos devem ser tracados panaesiodo de curto, médio e longo prazo,
sendo necessaria a descricdo de como serdo asngmla empresa. ( FILLION, 2000,
p.169)

A estrutura organizacional da empresa corresposdpeasoas que realizam as
funcdes do cotidiano na empresa, enquanto queratast legal € a forma juridica a ser
adotada.

Na classificacdo de SALIM (2005), encontramos asdiy de responsabilidades
como algo similar a estrutura organizacional owimmal da organizacédo. Esta divisdo de

responsabilidade séo:

[...] é realizada para que os processos possanexeeutados de forma
ordenada e planejada. Isto € feito mesmo nas eafpoks pequeno porte,
com reduzido nimero de administradores e empregapmndo alguns
podem acumular diversas funcdes. Nas empresas ide poate, em que 0
acumulo de funcdes é menor, a divisdo de respditsales se torna ainda
mais importante no dia-a-dia da empresa.
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[..]

A importancia da divisdo de responsabilidades estpossibilidade de a
empresa vencer seus desafios de modo organicandwiti ideia de estar
trabalhando de modo artesanal ou por forca-tacefpaz de vencer um
problema, mas sem estrutura suficiente para atetieeforma eficaz a
demanda do dia-a-di€SALIM, 2005, p 57).

Para o mesmo autor a especificagdo da forma jaritkwe descrever se a empresa
sera uma sociedade de responsabilidade limitadanta sociedade anénima; qual o seu
capital social; sua sede; e qual sera sua divis&amths ou acdes. (SALIM, 2005, p 59).

Quanto a sintese das responsabilidades da equifgendé, FILLION (2000)
escreve que a mesma deve conter os curriculos digsrebevantes dirigentes do negécio e a
descricdo, de forma sintética, das funcdes queessnos irdo desempenhar na organizacao.

SALIM (2005, p.57) nesta mesma linha de requigitaxsa a elaboracéo do plano de
negocios, mais especificamente no tépico relacioreacempresa, fala sobre os Tipos de

Proprietarios e sua Contribuicéo.

Os proprietarios podem ser somente investidoréeréssados no retorno
do capital investido), mas com uma fatia expresdvacdes que lhe da o
controle da empresa ou uma importante participagéiodecisbes. Nesse
caso, as acbes devem ter direito de votar as @scisiportantes da
empresa.

- Podem fazer parte da administracdo da empresarem empregados da
empresa ocupando posi¢des-chave na organizacéo,daléeterem acdes
em quantidade expressiva e do tipo que da direrar nas decisdes.

- Podem adquirir acbes da empresa negociadas esasBig Valores, como
0 publico em geral, possuindo participacdo minodataa propriedade da
mesma e com agdes que ndo dao direito a votar eisdde importantes,
mas normalmente tém prioridade no recebimentoddeatidos, que podem
ser maiores que os dos demais sdcios.

O plano de operacfes esta relacionado diretamédbtena da empresa se organizar
internamente para executar suas tarefas diariasparaerias “sdo conexdes estabelecidas
com organizagbes ou pessoas com 0 objetivo de axgredor e qualidade aos produtos-
servi¢os.”(FILION, 2000, p. 170)

Por fim, SALIM (2005) indica outros elementos relates que devem ser
planejados para o inicio da empresa, sendo elegasies necessarios para a constituicao
formal da empresa (contrato social, estatuto, alvetc), para a montagem do escritorio, com
a operagao nos primeiros meses e demais despeszla@onadas.

Dentre todos os itens relacionados no presenteddpiquestio da estrutura legal da
organizacao € uma das mais relevantes, tendo éenque € a partir dela que se consegue

definir o formato juridico da mesma, bem como asigalgdes legais que deverdo ser
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cumpridas a partir da constituicdo oficial peranse6rgéos responsaveis. Esta estrutura
também influenciard posteriormente nas decisGes odganizacdo quando surgir

necessidades como: inclusdo de sdcios, incorpodg@mpresas, fusdo, dentre outras.

2.2.1.3 O PLANO DE MARKETING

O Plano de Marketing é utilizado para realizar éliaa de mercado, bem como a
estratégia que a empresa ira executar, a fim de sgue produto ou servigo tenha
competitividade e seja adquirido pelo cliente.

Adonai José LACRUZ descreve que o “Plano de Manigeé o elo entre a empresa
e o cliente. Através do Plano de Marketing defirerestratégias que objetivam convencer
clientes em potencial a comprarem o produto serggsua empresa (tornando-se clientes
reais) em vez dos oferecidos pelos concorrenieACRUZ, 2008, p. 23)

MCLAUGHLIN (1995, p. 16) esclarece que a analise ndarketing auxiliara o
empreendedor a “estimar a dimensao do seu merazldias de hoje, no proximo ano, e
dentro de cinco anos ou mais, no futuro.”

O Plano de Marketing deve conter basicamente: ksarde mercado, o estudo dos
produtos ou servicos, o exame da clientela-alvanalise da concorréncia, a estratégia

empresarial, as estratégias de marketing e a @ge vendas.

2.2.1.3.1 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado est4 relacionada diretamenteacverificacdo da viabilidade
do negocio, vez que nela faz-se um estudo caut@odetalhado de elementos essenciais
como o conhecimento de clientes, concorrentesebéauhores e do cenario real em que atuara
a empresa.

LACRUZ (2008, p. 26) descreve muito eficazmentefat®res que devem ser
verificados para uma correta analise de mercadaau®r relaciona que é necessario
identificar: as caracteristicas econémicas domesamia industria, sestatuscompetitivo,

suas forcas propulsoras, seu panorama futuroaateaizacao do estagio do ciclo de vida em
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que se encontra, bem como os fatores econémicosxgueem influéncia no negdcio.

Para a constatacdo das caracteristicas econdmieasecgobressaem na industria

devem ser observados 0s seguintes fatores:

tamanho do mercado;

numero de consumidores;
perfil dos consumidores (sexo, faixa etaria, fabearenda, religido,
grau de escolaridade etc);
namero de concorrentes em relacdo ao campo geuyrdfe
competicdo da industria (local, regional, estaduscional ou
global);
distribuicdo das vendas enplayresdo mercadoNarket sharg;
conformacéo concorrencial (monopdlio — uma Unicaresa domina
0 mercado, oligopdlio — um grupo limitado de empsedomina o
mercado ou concorréncia perfeita — um grupo ilidotade empresas
participa do mercado. Ou seja, 0 mercado € fragadentom muitas
empresas peguenas, ou é concentrado, dominadoopcag
empresas grandes);
nivel de ocupacéo da capacidade instalada de
producdo/comercializagao (excesso ou escassepdeidade);
velocidade das inovagdes nos produtos;
grau de integracao vertical (para tras ou parddjgen
grau de diferenciacdo dos produtos/servicos erdreomcorrentes
(altamente diferenciados, fracamente diferenciadosssencialmente
idénticos);
possibilidade de realizar economias de escala @ap@, na
fabricacdo, no transporte, ha comercializagéo etc);
nivel de for¢a da curva de experiéncia (diminuigés custo médio
unitario em razao do conhecimento adquirido conxge®éncia de
producao crescente da empresa);
barreiras a entrada ( por exemplo, necessidadeapital; politicas
regulamentadoras, acesso aos canais de distribyig&feréncia dos
consumidores por marcas, economias de escaleémoistdos efeitos
da curva de experiéncia etc.);
segmentos existentes no mercado (segmentacao fiemgdefinida
pelo alcance territorial; demogréfica, pelo tipo jpessoa ou lar;
psicografica, pelo estilo de vida, como esportivoirtelectual, pela
motivacdo de compra, como comodidade ou economéa p
fidelidade a marcas etc.; e comportamental, pedob@cimentos que
0S grupos tém de um produto, sua atitude com relagéle, no uso
Ou na resposta a ele);
tendéncias do setor (por exemplo, a substituicadalns por DVDs
no segmento de mercado de locacao de fitas desjyideo
taxa de crescimento do mercado e sua localizac&alwmoecondmico
(as fases do ciclo econbmico: recessao, crise, peeagao,
crescimento e estagnacao);
lucratividade do mercado (se estd acima ou abaixopadrédo
normal).(LACRUZ, 2008, p. 26)

Quanto acstatuscompetitivo que também pode ser identificado contenisidade
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da rivalidade de uma industria ou concorréncia, auaise esta relacionada a fatores
como: numero de concorrentes e seu tamanho relarao de expansao ou retracdo da
demanda pelos produtos/servicos; nivel de dificlédgue os clientes tém para mudarem
de marcas; forca das barreiras a saida; numerorte de novos entrantes; e grau de
ocupacéao da capacidade de producdo/comercializlagempresa@ . ACRUZ, 2008, p. 28)
MCLAUGHLIN (1995, p. 18) ressalta que a concorréambeve ser levada a sério. O

autor explica que

Concorréncia demais ou de menos (as vezes) pogeejedicial para vocé
e seu mercado. Demais, cria um mercado saturadooparoduto que vocé
esta oferecendo, o que levard a cortes de pregesu@tado serd reducgéo de
lucros e até mesmo faléncia, com a consequenta plerihvestimento. De
menos, em especial quanto a produtos industriaiapodera causar a
rejeicdo do cliente. Os clientes temem que os posdwle poucos
fornecedores possam ndo ser encontrados nas cesdigZessarias, no
momento certo e por precos competitivos. O forneoim continuo correra
perigo, se o fabricante for adquirido por outra ezag ou fechar o negécio.

Em relacdo a forca propulsora e ao panorama futarmdustria, estes dois fatores
estao estreitamente relacionados e devem ser eoadas como influenciadores do negadcio.

Alguns exemplos de forcas propulsoras sao: altesaeth quem compra o produto e
na maneira de utiliza-lo; inovagbes nos produtogs mprocessos ou nas formas de
comercializacéo; entrada ou saida de grandes easpre=ducdo da incerteza quanto aos
riscos do negocio; dentre outras.

Quanto ao potencial de crescimento, deve ser legeatdconsideragéo: o potencial
de crescimento da industria; lucratividade; nivetigalidade entre gslayres e incerteza no
futuro da industria.

LACRUZ (2008, p. 30) esclarece que a partir destementos acima expostos, é
possivel avaliar em que estagio do ciclo de vida gundustria se encontra atualmente,
podendo apresentar-se em quatro: introducdo (queeptesenta pequena lucratividade no
setor, poucas vendas, pouca concorréncia, faadibdatdo no mercado, pois nao se
encontram muitas barreiras de entrada e incerteZataro); crescimento (crescimento do
lucro, das vendas, dos concorrentes e barreirag patrar no mercado emergente);
maturidade (maior estabilidade da industria, lucidade alta, concorréncia variavel); e
declinio (lucro, vendas e competidores vao dimidaiao longo do tempo).

Por fim, encontram-se os fatores econdémicos quesrdesger avaliados pelo

empreendedor e dentre eles podemos citar: taxauwes;jPIB per capita; inflacdo;



17

desemprego; politica fiscal; politica monetaridjtp@ cambial e comercial; dentre outros.

2.2.1.3.2 ESTUDO DOS PRODUTOS/SERVICOS

Neste topico faz-se necessaria a descricdo do forsdwico o qual sera ofertado ao
mercado consumidor. Dentre deste item, deve-sesanallguns fatores como: direitos de
propriedade, descricdo fisica do produto/serviex;ustos para o fornecimento, o preco para
a venda, questao tecnoldgica do produto/servieppkicdo das necessidades do mercado.

Os direitos de propriedade estéo relacionadostegq#io que se faz para assegurar a
autores determinados direitos referentes ao usguddoi produzido intelectualmente pelos

mesmos. Esta protecdo pode ser realizada atrawegidtro de marcas, patentes e produtos.

Na quase totalidade dos paises, o direito de muade € assegurado
através de legislacéo especifica:

* Através de patentes para invencdes ou inovacoesléegicas.

* Através do direito autoral para livros, musicaegpamas de computador.
* Pelo registro de nomes, marcas e logotipos.

Ideias ou servicos ndo séo passiveis de registroaidria dos paises, por
acordos internacionais, aceita o reconhecimentouendtos direitos de
propriedade, ou seja, o registro em um pais é aicamente reconhecido
no outro. Para isso, sdo estabelecidas regrasabagie devem ser seguidas
pelos paises signatarios do acordo, e que est@riamhdas aos
procedimentos com respeito ao reconhecimento @dal@utoral. (SALIM,
2005, p. 6970).

Desta forma, torna-se relevante que o empreendexiifique se o produto que ird
lancar no mercado ja possui algum direito de pegjadle que o impeca de vendé-lo ou se
sera necessario fazer o pedido de registro juntdrgao responsavel, que no Brasil é o
Instituto Nacional de Propriedade Intelectual (INPICaso contrario, podera ter
consequéncias judiciais se ferir algum direito digopedade.

A descricao fisica do produto envolve sua cor, tdma modelo, figura, dentre
outras caracteristicas. LACRUZ (2008, p. 49) esmye o “[...] produto é mais do que os
seus componentes fisicos; o produto total € coramlmsdfferingfisico.”

O offering fisico € composto por: marca, entrega, distribyicédito, embalagem,
garantiadesign,pés-venda, e qualidade.

O estudo dos produtos/servicos da concorrénciadanmdontribui para verificar se
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0S mesmos serao iguais, diferenciados ou somentkugEs aos que ja estdo disponiveis

no mercado, bem como contribuirdA ou ndo para uma @mlucdo dos negocios.
“Conhecer os produtos da concorréncia, inclusiwes g@ntos fortes e fracos € necessario
para a sua propria sobrevivéncia. E preciso pe&doss para determinar se atendem a todas
as exigéncias e especificagdes solicitadas peloader’(MCLAUGCHLIN, 1995, P. 21)

Os custos sao os valores gastos internamente ipgleega para a producéo, néo se
confunde com o preco. SALIM (2005, P. 65) definstoa de fornecimento como “[...]
aqueles necessarios para disponibilizar os progusesvicos ao usuario final.”

J& para desenvolver a estratégia de precos de syeledam produto ou servigo €
necessario considerar os objetivos da empresa @u@RUZ (2008) divide em trés:

Financeiros, Mercadoldgicos e Estratégicos, condéatustracao 2:

OBJETIVOS DESCRICAO

* Obter maior ROI (retorno sobre o investimento)

» Maximizar o lucro.

» Recuperar o investimento feito

» Encorajar 0 pagamento a vista ou a prazo

* Recuperar Caixa

* Obter ganhos de escala por meio de volume de vendas

Financeiros

» Ganhar market share.

* Alcancar rapido crescimento de vendas

* Promover linhas de produtos

» Criar interesse pelo produto

* Relacionar o preco a imagem que se deseja formamgaesa e
do produto/servigo.

Mercadolégicos

* Manter a lealdade dos canais de distribui¢ao

» Criar barreiras a entrada de novos concorrentes
» Eliminar concorrentes

» Sinalizar determinada postura a concorréncia.

Estratégico

llustracéo 2 - Principais objetivos da politicapdecos
Fonte:LACRUZ (2008)

Outro fator importante na estratégia de preco € Emicionamento em relacéo
qualidade do produto. “[...] Uma vez que a empresadesenvolver sua estratégia, deve
decidir onde posicionar seu produto em termos degpe qualidade, pode haver competicao

entre varios segmentos de preco/qualidade.”(KOTLERD, p. 265)
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llustracdo 3 - Nove estratégias de preco/qualidade
FONTE: KOTLER (2005)

Para estabelecer um preco para determinados psydK@TLER (2005, p. 266)
apresenta um procedimento constituido de seis £tapbecdo do objetivo da determinacao
de precos; determinacdo da demanda; estimativasies; analise de custos, precos e ofertas
dos concorrentes; selecdo de um método de detey@airtke precos; e selecdo do preco final.

KOTLER (2005, p. 286) acrescenta sobre a estratei@determinagao de preco.

As empresas geralmente estabelecem uma estrutudeetdaminacédo de
preco que reflete variacdes geogréaficas na demanda custos, exigéncias
de segmento de mercado, ritmo de compra, niveipediédos e outros
fatores. Ha diversas estratégias de adequacacede: §i.) determinacao de
preco geografico, (2) determinacdo de preco corooiés e concessoes, (3)
determinacdo de preco promocional, (4) determinagi® preco
discriminatorio e (5) determinacdo de preco de d@xprodutos, atributos
opcionais, produtos cativos, itens compostos, suhjios e pacotes de
produto.

Apds desenvolver estratégias de determinacdo dgofreas empresas
geralmente tém de mudar esses precos, em inidatigareducdo ou de
aumento. Nessas situacfes, as organizacdes preciseilerar como seu
publico reagira a mudanca. Além disso, devem dedeswestratégias para
reagir as mudancas de preco dos concorrentes.rédtégga para reagir as
mudancas de preco dos concorrentes. A estratégimgdeesa normalmente
depende do fato de ela fabricar produtos homogémeasgio-homogéneos.
As lideres de mercado que sdo atacadas por contEgrgue possuem um
preco mais baixo podem optar por manter o prectharer a qualidade ou
lancar uma linha de combate com preco reduzido.

SALIM (2005, p.66) complementa que o preco de vedhdpmanto o mercado esti
disposto a por uma determinada mercadoria e qussiyel determinar o preco a partir do
qual um produto pode ser lucrativo e definir umésenno qual se processariam as vendas.

Em relacdo a questdo tecnologica dos produtos¢esrvé preciso estar atento
principalmente as inovagfes tecnoldgicas, tendwista que atualmente a velocidade com
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que se tem apresentado produtos/servicos ao mewaumidor é muito dindmico.
Portanto, o aspecto da volatilidade de produtosfses precisa ser levado em
consideracao, pois, muitas vezes, dependendo deajaeofertado ao mercado, o retorno
do investimento deve ser previsto rapidamente, castrario, 0 negocio tera grandes riscos
de néo ter éxito.

Sobre a evolugéo das necessidades do mercado, SEDDB, p.70/71) explica:

A medida que inovacgdes tecnoldgicas chegam ao teredas tendem a
ser aplicadas a uma gama cada vez maior de progquap&xigéncia dos
consumidores.

Esses consumidores tendem a trocar, com cada viex faeilidade, os
produtos e servicos que utilizam por aqueles qumrporam mais
rapidamente essas inovacfes. Entretanto, a vetleidio progresso
tecnolégico e do langcamento dessas inovagfes tonusn custo pesado
para as empresas compradoras e estas tém refletidonaior cuidado nos
beneficios reais que as inovacdes trazem a sedsinsgantes de fazer os
investimentos com a aquisicdo dos novos produt@ss® modo, quem
lanca um novo produto estad tendo o desafio de arostaramente as
vantagens de investir na inovacao.

Portanto, esta € uma questdo muito atual e toreauss grande desafio para os
novos negoécios e os ja consolidados no mercadoguweznovacgdes tecnolégicas somente
sdo possiveis através de investimentos e demandagipplmente pesquisas por alguns

anos, a fim de que se colham resultados.

2.2.1.3.3 EXAME DA CLIENTELA-ALVO

Todos 0s negocios surgem em decorréncia de neadssidle clientes que séo
pessoas fisicas ou juridicas que adquirem o présirioco oferecido pela empresa.
LACRUZ (2008, p. 38) escreve que:

No exame da clientela-alvo, busca-se precisar oqaindo, como e por
gue os clientes compram um determinado produtaéseewn vez de outros.
Essas respostas séo vitais para fazer a andlisendarréncia e definir as
estratégias de marketing [...].

Também é importante analisar que muitos empreemnegdecorrem a segmentos de

mercado para fazer suas vendas, para isso, foasrestorcos em um grupo de pessoas que
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possuem caracteristicas similares quando se refaemconsumo de determinado
produto/servigo.

Igualmente, posteriormente ao segmento de mercaalakado o individuo e
suas caracteristicas atraves de alguns questiot@nsomo: a qual necessidade responde o
produto; o que o cliente espera do produto (quee dejavel, confiavel ou descartavel); qual
preco o cliente esta disposto a pagar; onde otelierstuma comprar este tipo de produto e
por qué; o que leva o cliente a comprar esse pop@xistem periodos em que ele consome
mais do que a meédia normal; ele é fiel a uma magcdiel a um fornecedor; ele é
influenciado pela publicidade, por descontos egromocdes; ele compra por impulso ou é
um comprador racional; o que influencia sua dects&compra, a familia, os amigos ou 0s
colegas de trabalho.

Para a andlise de estratégias de marketing, farsessario também estudar a
elasticidade do consumidor decorrente de sua skasde frente a alguns fatores como:
renda do consumidor; preco do bem e dos substitigazonalidade na quantidade
demandada em determinadas épocas; propagandagiddeilde crédito, preferéncia dos
consumidores; prazo; promoc¢ao; numero de ponte®id@a, dentre outros.

LACRUZ (2008, p. 40) classifica a elasticidade-prata demanda em elastica,

inelastica e de elasticidade unitaria. Para o autor

« elastica: muito sensivel a variagcdo de precos. Por exempla preco
aumentar 10% a quantidade demandada diminuira 15%;

* ineldstica: pouco sensiveis a variacao de pregos. Por exesplo,preco
aumentar 10%, a quantidade demandada diminuira 5%;

» elasticidade unitariase o preco aumentar 10%, a quantidade demandada
diminuird também 10%.

Para essa classificacdo, € preciso analisar alfatoses que afetam a

elasticidade-preco da demanda:

* nimero de bens substitutoguanto maior for o nimero de substitutos,
mais elastica serd a procura. Portanto, quanto esaiscifico o mercado,
maior sera a elasticidade, pois se espera queticelade por suco de uva
seja maior do que a de sucos em geral, haja véstar hmais substitutos
para sucos de uva do que para sucos em geral;

* essencialidade do bemuanto mais essencial, mais inelastica a demanda,
ja que, por ser o bem essencial, a probabilidad&idexdquiri-los € menor
do que se nao o fosse;

« importancia relativa do bem no orgamento do consl@miquanto maior
o consumidor gastar com o bem, em relacdo a supedestotal, maior
sera a elasticidade da procura.

7

Portanto, a analise da clientela-alvo € ponto chpviecipalmente para se
estabelecer mais precisamente os parametros daegsrde marketing a ser utilizada pelo
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empreendedor, todavia, todas estas analises muiass precisariam ser realizadas
através de pesquisas em campo, 0 que nem sempeespocefetivado por pequenos
investidores, sendo utilizados, muitas vezes, dadigponibilizados por institutos,

SEBRAE, IBGE, dentre outros.

2.2.1.3.4 ANALISE DA CONCORRENCIA

Para analisar a concorréncia, a empresa precisgaequais Sao 0s seus principais
concorrentes no mercado, as suas qualidades e peuspais pontos fracos. Nesta
comparacao devem-se levar em conta aspectos redevdm produto/servico oferecido pelos
concorrentes. Com isso sera possivel constatas qusairazfes para que a clientela-alvo
compre o produto da empresa nova no mercado as ieéadquirir dos concorrentes ja
existentes.

Também € importante uma analise de potenciais cemtes. KOTLER (2005)
afirma que o enfoque nos concorrentes existentesnaés de nos potenciais, pode até

resultar no fim de uma empresa. O autor escreve que

Recentemente, muitas empresas ndo percebem quecsmasrentes mais
temiveis estavam na internet. As redes de livr@enes estavam
acostumadas a competicdo de quem construia o0 nmiiorero de
megastores. Enquanto essas redes brigavam peloidamivarejo, Jeffrey
Bezos construia a Amazon.com, com uma selecacg@natnte ilimitada de
livros. Atualmente, a Barnes & Noble e a Borde@$tntando recuperar o
tempo perdido — em que nado ofereciam servicos nenj enquanto a
Amazon.com cresce com mais de trés milhdes deeddban vendas anuais.
(KOTLER, 2005, p. 162).

A analise da concorréncia precisara levar em dami® os concorrentes diretos que
sdo os que oferecem os produtos/servigos simitprasto os indiretos que sdo aqueles que
disponibilizam produtos/servigos substitutos.

LACRUZ (2008) esclarece que esta comparacdo daoc@mcia precisa levar em
conta fatores como: porte das empresas; precokgutas; condicdes de recebimento de
vendas; localizacdo; participacdo de cada canaldid&ibuicdo; promocao (formas,
amplitude e volume financeiro empregado); qualidaite atendimento; qualidade do

produto; servi¢os disponibilizados; servigos pdselae market sharedas marcasshare of



23

mind (a porcentagem de clientes que mencionam o comtercpiando lhes € pedido o
nome da primeira empresa do setor que Ihes vemnaeijndas marcas; capacidade de
atendimento da demanda; organizagao interna dasesagpe seus parceiros estratégicos;
diferenciais tecnologicos; investimentos progransade disponibilidade de recursos
financeiros.

Um quadro comparativo pode ser construido paraagaalise seja mais eficiente
dos dados coletados, os quais podem ser obtidosséas a fornecedores, distribuidores ou
até mesmo a empresa concorrente (através de umkagin como cliente).

Portanto, uma correta andlise da concorrénciaestisie potencial do mercado pode
auxiliar o empreendedor a tracar estratégias paeaagclientela-alvo opte por adquirir seu

produto/servico.

2.2.1.3.5 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

A estratégia empresarial esta relacionada a arddigatores internos e externos da
empresa; aos elementos criticos de sucesso da masstpulacdo de objetivos e metas a
serem tracadas e seguidas; e ao delineamentotdaegss.

A verificacdo de fatores internos e externos dammacdo pode ser realizada pela
utilizacdo da analisewot O termoswoté derivado da lingua inglesa significandtsenghts

(forcas),weaknes¢fraquezas)ppportunities(oportunidades) threats(ameacas).

ANALISE SWOT

Na conquista doc ohicctivo

Ajuda Atrapalha

rao)

Forcas Fraguezzs

Interna
{organiza

Qrigerm da fartor

Oportunidades Ameacas

Externa
{ambiente)

llustragdo 4 - Analise SWOT
FONTE: Wikipédia (2006)
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KOTLER (2005, p. 76) escreve que a andlise do amdiexterno relaciona-se

com a verificagdo das oportunidades e das ameaggsanto que o ambiente interno leva

em consideracédo as forcas e fraquezas internagdairacdo. Esclarece que:

Analise do ambiente externo (analise das oportunidees e das
ameacasem geral, uma unidade de nego6cios tem de monitasar
principaisforcas macroambientai@conémico-demograficas, tecnolégicas,
politico-legais e socioculturais) e @gentes microambientaiglientes,
concorrentes, distribuidores e fornecedores) gataaf sua capacidade de
obter lucros [...].

Andlise do ambiente interno Uma coisa € perceber oportunidades
atraentes e outra € ser capaz de tirar proveitsadegportunidades. Cada
negocio precisa ser avaliado de acordo com sugad@ fraquezas internas
no que diz respeito a marketing, financas, produgdcapacidades
organizacionais. [...]

Os elementos criticos de sucesso da empresa satesadatores que influenciam

diretamente no sucesso ou fracasso da organizag@mem variar de acordo com cada

empresa e ao longo dos anos.

As metas e 0s objetivos representam onde a empregende chegar. KOTLER

(2005, p. 77) escreve que as metas para seremasfgtrecisam: “[...] (1) ser organizadas

hierarquicamente a fim de orientar o negocio naagi@p de objetivos amplos para objetivos

especificos quanto a departamentos e pessoagr (@3tabelecidas quantitativamente sempre

que possivel; (3) ser realistas e (4) ser congesen

Para que as metas e objetivos sejam alcancadosceasg@rio que se faca um

planejamento para ser executado em determinadedoerie tempo, o qual pode ser

designado como estratégia da empresa.

KOTLER (2005, p.77) escreve que “toda estratégianelgocios consiste em uma

estratégia de marketing somada a uma estratégecdelogia e uma estratégia de busca de

recursos.” e estabelece trés estratégias genéumas se desenvolver um planejamento

estratégico:

Lideranca em custoA empresa trabalha para alcancar os menoresscusto
possiveis de distribuicdo e producdo, de modo qesgpoferecer precos
mais baixos do que seus concorrentes e obter radisipacdo de mercado.
As empresas que seguem essa estratégia precisdmaseem engenharia,
compra, producdo e distribuicdo fisica; em compgtsgrecisam menos
de habilidades em marketing. [...] o problema é egieoncorrentes podem
surgir com custos ainda mais baixos, prejudicandenapresa que
fundamentou todo o seu futuro na lideranga em susto

Diferenciacdo A empresa se concentra em atingir desempenhoicupe

uma area importante de beneficios para o cliemdmocser o lider em
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servigos, qualidade, estilo ou tecnologia — maslitis em todos esses
pontos. [...]

Foco. A empresa se concentra em um ou mais segmentasedm=do
pequenos, o que faz conhecer intimamente essesestETe buscar a
lideranca em custos ou a diferenciacédo dentro gimseto-alvo. |...]

A andlise de mercado esta relacionada diretamemteacverificacdo da viabilidade
do negécio, vez que nela faz-se um estudo cauteldetalhado de elementos essenciais.

Desta forma, quanto a estratégia empresarial éygbsvaliar os pontos nos quais a
empresa tem destaque, 0s que sao fracos e que psmEteaprimorados e usados como
estratégia de desenvolvimento de novas habilidame$atores externos a organizacao que
podem influenciar no sucesso ou no fracasso da esaprbem como estabelecer um
planejamento estratégico que devera contemplarsneetdjetivos a serem executados. Tudo

isso podera desenhar o rumo que a empresa toradeea mesma podera chegar.

2.2.1.3.6 PROJECAO DE VENDAS

No plano de negocios uma das tarefas mais difee@sportantes é a projecdo do
volume de vendas. Como nem sempre os dados de doeechistorico de vendas estéo
disponiveis, projetar as vendas € dificil. Ele ¢@ontante por ser a principal variavel no
planejamento da producdo/comercializacéo, plaramtiairo e estratégias de marketing.

LACRUZ (2008, p.63/63) esclarece que:

E certo que todos os demais itens do Plano de Miagksdo variaveis
relevantes na projecdo de vendas. Nao € possBs#diir a estimativa de
vendas do tamanho do mercado em que se atua atualg das condicdes
macro ambientais do segmento, das decisdes pronasidos concorrentes
e das suas proprias, e das caracteristicas dogeslialvo. E um pecado
fazer andlises como se a empresa existisse no,yaaisca determinacao do
volume de vendas depende de uma enormidade dedafeara se ter uma
projecdo que se aproxime da realidade, deve-sisanalmercado da forma
mais realista possivel, pois assim se tera maabgtilidade de ocorréncia
da previséo feita.

Outros fatores que influenciam na estimativa dedasnsdo a sazonalidade do
produto e o panorama futuro do setor. Também ewiséenicas para realizar a previsédo de
vendas qualitativas, onde se destaca a técnicehDelguantitativas onde podemos citar o

ajustamento de tendéncias.
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2.2.1.4 PLANO FINANCEIRO

A parte financeira dentro do plano de negocio temn @bjetivo avaliar se a
organizagao consegue manter-se operando sob a@s$p@nceiro; apresentar a empresa a
parceiros e investidores interessados no empreentibm e como ferramenta para
instituicbes bancaria e fornecedores realizaremafise de crédito da empresa.

Ele pode ser resumido como conjunto de informadi@@sceiras correspondentes
as previsdes feitas para a operacionalizacao daciegCcom ele € possivel identificar se o
projeto € uma boa opcédo para 0s recursos a set@adms na sua execucao.

Como instrumento gerencial ele pode auxiliar o e®pdedor a identificar
potenciais problemas e corrigi-los, DORNELAS (2008%)salta que ndo se deve fazer
adequacdo do plano aos dados financeiros, mas siontario, ja que as planilhas
financeiras geradas para o plano de negdécios venolijetivos e as metas do negdcio, além
da estratégia e da projecao de vendas.

Para SALIM (2005) o planejamento financeiro é costpalos seguintes topicos:
Pressupostos importantes, cenarios constituidasemeal de probabilidade dos cenéarios;
Plano projetado e desempenho de outras empresasedaou da empresa em periodos
anteriores; Ponto de equilibriBurned-cost;Lucros e perdas projetadas; Fluxo de caixa,
Fluxo livre de caixa; Valor das receitas esperaddalanco projetado da empresa;
Indicadores financeiros.

LACRUZ (2008) acrescenta o Principio do descontest@ da oportunidade; Valor
presente liquido; Taxa de rentabilidade e anakssansibilidade e de cenario.

Neste trabalho vamos abordar os seguintes topmo® @arte do plano financeiro:
Receitas e Custos, Fluxo de Caixa, Tempo de Retdmdnvestimento e Ponto de

Equilibrio.

2.2.1.4.1 RECEITAS E CUSTOS

A receita € a principal fonte de renda recebida mehpresa em decorréncia dos
produtos ou servicos vendidos aos clientes. O lalda receita de uma empresa decorre

através da multiplicagcdo da quantidade de vendémasta do produto/servico pelo seu
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respectivo preco.

Segundo LACRUZ (2008) os custos podem ser divididos dois tipos: o0s
decorrentes da instalacdo do negdcio e os da @medacempreendimento.

Os custos decorrentes da instalacdo do negoécionpaglr denominados de
investimento inicial e precisam existir antes mestwoinicio do negocio. Esta analise
quantitativa é de fundamental importancia para géo®, podendo este investimento
decorrer de capital proprio dos acionistas ou petdmios ou de terceiros através de fontes de
financiamento.

O investimento inicial pode ser dividido em investntos fixos e pré-operacionais
(despesas necessarias para o0 negocio funcionarmdiuainas, ferramentas, veiculos, etc.) e
capital de giro (recursos financeiros para a enapmesvimentar o seu negdécio).

Para se calcular o montante necessario para cacadpitgiro LACRUZ (2008, p.

105/106) escreve que:

[...] deve ser definido tendo-se em conta o nivietivw de producdo
(recursos financeiros necessarios para pér emdnagiento a empresa,
como compra de insumos e custo de manutencao alguestie insumos, a
fim de que ndo haja descontinuidade, e custo deit@agéo de estoque de
produtos acabados), o prazo de pagamentos das apmmle recebimento
das vendas (liquidez), a sazonalidade, bem comin&mnita dos primeiros
meses de funcionamento do negdcio e uma certaidadatde recursos
liqguidos mantidos em caixa para cobrir necessidedesntes.

Os custos decorrentes da operacéo do empreendipeéon ser denominados de
custos operacionais e estdo divididos em custos fixfundados) ou variaveis.

Os custos afundadoburning-rate sdo aqueles que nao estédo relacionados com o0s
valores das vendas e sao fixos, tais como alugaelirktalacdes, salarios e encargos do
pessoal administrativo, despesas com energiacalgfgua e esgoto, telefone e outros.

Os custos variaveis variam de acordo com o voluenprdducao e venda, podendo
ser, insumos de producdo; compras para reventhaids variaveis como o ICMS e ISS;

comissdes; fretes; dentre outros.

2.2.1.4.2 FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa é representado pelas entrada®if@sy e saidas (custos) dos
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recursos financeiros da empresa. Ele significa..d §volucdo das entradas e saidas de
recursos financeiros da empresa ao longo do temdpoforma a visualizar, a cada
momento, a disponibilidade do caixa e verificarosedesembolsos futuros poderao ser
efetuados nas datas previstas.” (SALIM, 2005, p.110

No fluxo de caixa sdo projetados tanto as vendastquos custos fixos e variaveis,
podendo ser definida a previsdo do lucro liquidocdixa em determinado periodo. Se a
diferenca entre as vendas e o0s custos for posthiaaera um superavit e se for negativa,
teremos um déficit.

Esta andlise é essencial para a empresa, a fimrdiear se havera necessidade de
ajustes nos custos (como por exemplo, renegoc@dgpoazos para pagamento de contas) ou
antecipacao no prazo de cobranca de vendas (pompéxeatravés de descontos ao cliente)
em caso de déficit; ou aplicacdo de valores ensimmentos ou aumento de prazo a clientes,
em caso de superavit.

Todavia, mesmo com as projecdes do fluxo de céixacomendavel que a empresa
reserve um valor a mais (margem de erro), a fintawmir eventuais custos que possam

surgir ao longo do periodo projetado.

2.2.1.4.3 TEMPO DE RETORNO DO INVESTIMENTO

O Tempo de Retorno do Investimento também conhemdwo paybacké o tempo
necessario para a recuperacao do investiment@linpmis o projeto cria valor se o retorno
superar o capital que se pretende investir nunog@erie tempo determinado.

Para que isso ocorra a soma acumulada das enttadeaixa deve igualar-se ao
investimento realizado, quanto menor o tempo depe@cdo do investimento, melhor seri
o resultado, ja que o capital estara disponivedsapara outro projeto.

Para avaliar se o investimento € aceitavel devestgulado um prazo maximo de
retorno do investimento. Assim temos o0 prazo maxsermwira como critério de corte, onde o
projeto que tenha prazo superior ao prazo maximeséartado e o que for igual ou inferior
atende as expectativas de investimento.

Existem algumas variacdes para tempo de retornovéstimento, os tipos basicos
sdo conhecidos como payback simples e o descon@dmyback simples determina o

tempo necesséario a recuperacdo do investimento,ceasiderar o valor do dinheiro no
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tempo. O método consiste de acumular os valoresndtiadas dos periodos até que o
valor seja igual ao valor investido e assim tempsayback.

O payback descontado diferencia-se do simples @usiderar o efeito do tempo
sobre o dinheiro. A forma de operacdo de ambogecioa, eles diferem apenas no uso do
fluxo de caixa. Para o payback descontado nédo seitéamdos os valores nominais do fluxo
de caixa, como no simples, e sim os valores deadostpara o presente, considerando uma
taxa de juros. Esta taxa de juros deve ser ajustadesco e compativel com o tipo de fluxo

de caixa.

2.2.1.4.4 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibriobfak-even point)é determinante para verificar quando a
empresa iguala as despesas (custos fixos e va)j&@n as suas receitas. Na apostila do
SEBRAE, Como Elaborar um Plano de Negécios, € aptada a seguinte formulas para o

calculo do ponto de equilibrio em faturamento dperandimento, conforme abaixo:

Custo Fixo Total

Ponto de Equilibrio = indice da Margem de Contribuig&o

Onde

) Margem de Contribuicédo
Indice da Margem de Contribuicdo = (Receita Total — Custo Variavel Total)
Receita Total

Ao aplicar esta formula podemos identificar quaa@mpresa precisa ter de receita

total para cobrir todos 0s seus custos.
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3 CASOS E PLANOS DE NEGOCIOS

3.1 MIVIEJITA

O presente Plano de Negdcio trata de um caso eimationalizacdo de empresa
mexicana do setor alimenticio chamada de Mi Vieflaeferida empresa oferece comida
mexicana desidratada com sabor tradicional da bazimexicana, o que agrada ndao somente
os imigrantes mexicanos dos Estados Unidos, maséanoutras etnias do pais.

Conforme apresentado no Capitulo 3 o Plano de tleg@@ssui varios elementos
estruturantes, sendo que neste Capitulo relaciomaralguns deles colocados em pratica.

Dentro do Sumario Executivo do Plano de NegOlcioedgresa Mi Viejita
encontramos relacionados os fatos, a oportunidadeercado e o publico-alvo, a equipe, 0
investimento e a saida. Portanto, os elementosi@ase para a analise de um Plano de
Negdcio.

Os fatos levados em consideracdo para o negociguestdo foram que 38
milhdes de hispanicos moram nos Estados Unidoteenésnero cresce a cada dia; 70% dos
hispanicos sdo mexicanos; e 0s mexicanos proculiarerdos que possam ser preparados
rapidamente e com sabor da cozinha mexicana.

A oportunidade encontrada foi que a empresa e€ictaiie de produtos
alimenticios tradicionais e desidratados da cozmbaicana que possuem um sabor Unico;
os ingredientes sdo naturais, sem conservantefcdepreparo e com prazo de validade
longo; os produtos ja estavam sendo testados riaddssUnidos (Chicago); ja havia acordo
com fornecedores e distribuidores para que os predthegassem aos Estados Unidos; e a
equipe também pretendia desenvolver produtos ndad&s Unidos e nao somente
comercializa-los.

O publico-alvo é formado por mexicanos que viveos istados Unidos nos
estados da Califérnia, Texas, Ilindis, Arizona ef@e, tendo em vista que sao nestes cinco
estados, nas regides metropolitanas, que se coacei@b% dos mexicanos nativos. Outro
fator atrativo € que estes mexicanos crescem eneminmapidamente e 0 seu poder de
compra também aumentou, cerca de 160%.

A equipe da empresa € formada por seus dirigekteesto Gallo (fundador e

CEO- com experiéncia em investimentos); Vicente é&mdariz (COO - foi consultor em
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estratégia de negécios); e Tomas Tejero (CMO —up@speriéncia sénior em gestao de
marcas). Portanto, todos com habilidades diferemtesmplementares, o que € relevante
para o desenvolvimento de um negdcio.

A estimativa do investimento inicial é de US$ D@D0,00 e a estratégia de
saida é uma venda comercial no prazo de aproximetanseis anos, ou seja, em 2010, vez
gue o inicio dos trabalhos deu-se em 2004.

Posteriormente a analise do Sumario Executivoifie@emos o0s seguintes
elementos do Plano de Negdcio da empresa Mi Vigligagcricdo dos produtos; mercado;
producéo e operacdes; administracdo; financasa&dgns de saida.

A empresa oferece produtos desidratados da cidimaexicana, quais sejam,
feijdbes amassados, salsa, chilaquiles e sopa. iAsigmtis caracteristicas dos seus produtos
sao: desidratados; de facil e rapido preparo; t@s@odendo ser consumidos como uma
refeicdo ou parte dela; possuem sabor auténticoodimha caseira mexicana; ingredientes
naturais e nutritivos; sabor auténtico; ausénciprddutos quimicos, conservantes e aromas
artificiais; e prazo de validade longo.

Analisando a demografia do mercado para os preddéoempresa Mi Viejita
verificamos que € amplo e estd em constante crestimvez que se trata de mexicanos
nativos que moram nos Estados Unidos. Conformedaitao Sumario Executivo em
epigrafe, a populacdo hispéanica, de acordo c@ersus Bureatotalizava ao final de 2004
38 milhdes e representava 12% da populacao totaEdtados Unidos. A mesma aumentou
cerca de 60% na ultima década; 70% desta populaspanica € formada por mexicanos e
representam o subgrupo da populacdo hispéanica @i eresce. Seu poder de consumo
também aumentou cerca de 160% e gastam mais quEmescanos nas visitas aos
supermercados, cerca de US$ 117 em face de US®8ibs fatores importantes sdo: o
mercado alimenticio mexicano nos Estados Unidosegdaplicou nos ultimos cinco anos; a
comida mexicana é a preferida dentre os norte-aar@s ndo hispanicos; a populacdo
mexicana € altamente concentrada em cinco estadpge dorna possivel que o foco da
empresa esteja nesta area geogréfica relativarpeqteena; e o reconhecimento da comida
mexicana por processadores e varejistas de alisiento

Quanto aos consumidores, verificou-se que costufreguentar supermercados,
padarias e agougues. Sdo conservadores em seusshdbi consumo e costumam ser
sentimentais, o que faz com que a marca seja lelaptando em vista que remete a uma
mulher idosa, lembrando o consumidor ao tradicismal da culinaria mexicana praticada

em casa pela mae e/ou avd. Gastam mais que oego¥astos, possuem familias maiores;
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vao acompanhados para fazer compras; e a propagmedas atinge mais sdo as dos
interiores das lojas e as dos jornais.

Quanto a concorréncia direta os trés maiores 3@ ,G1erdez e Embasa. Os
produtos oferecidos por Mi Viejita concorrem peém sabor (possivel através da técnica da
desidratacdo), qualidade, ingredientes naturacs,peeco. A técnica de desidratacdo € um
diferencial dos produtos da empresa, todavia, anragsode ser copiada, mas demandaria
um investimento alto por parte dos concorrentesVidjita ndo representa uma ameaca para
seus concorrentes, tendo em vista que € pequer@mparacdo com o porte dos demais,
portanto, € pouco provavel que haja retaliacdopaore dos mesmos. Ademais, Mi Viejita
atinge pequenas lojas de alimentos e ndao grangesnsarcados.

Quanto ao preco, a empresa utiliza a estratégiareleo-alvo, ou seja, quer
alcancar um preco competitivo aproximado a dos sensorrentes; em relagcdo a promocao
o foco € atingir o consumidor através de degustap@ea estimular a experimentacao do
produto, dar pacotes brindes em troca da avaliao&oprodutos, amostras gratis, dentre
outras e ndo oferecer descontos; em relacao @dig&io e o merchandising do produto a
estratégia € aumentar o numero de pontos de dig@ib (expansdo cuidadosa, primeiro
penetrando nos mercados regionais garantindo ustidbdicdo solida antes de ir para uma
préxima regido) e o volume dos estoques, destagamoduto dentro da loja e educar os
consumidores sobre a preparacdo do produto e see$itios; quanto a estratégia de midia,
COmMO a empresa ndo possui recurso para gastar stemtem, os canais escolhidos para
conhecimento e constru¢cdo da marca foram as estagdeadios locais (mais baratas) e os
jornais locais.

A estratégia da marca esta voltada para a figadacional da familia mexicana,
mais especificamente a mulher (mée e/ou avd) qoeastoridade na cozinha tradicional
caseira mexicana, conforme foi citado anteriormeRta tanto, o nome da marca € “Mi
Viejita” e a imagem utilizada € de uma vovozinha &ajes tradicionais mexicanos, bem
como de alimentos frescos.

Os riscos encontrados para o negoécio foram: amsede novos entrantes no
mercado de desidratados; dependéncia do distrib(agenas dois que podem fazer pressao
em relacdo a condi¢cdes contratuais); a inexpeaédea equipe no varejo da industria
alimenticia; e a aceitacdo do produto no mercaawd em vista que o formato do mesmo é
novo e ha risco de demora para ser aceito no mearcad

Para a producédo, a empresa fez uma unido, semsexdhde, com a empresa

100% mexicana Defrut que esta a 20 anos no ment@d@mndo a técnica de desidratacéo
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de frutas e vegetais. Para a empresa Defrut sdadasvtodos os diversos ingredientes
gue o0s processa e 0s embala provisoriamente parar enMi Viejita do México. Esta
embala os produtos e 0s envia atraves de transpmdt®iario para a Mi Viejita nos
Estados Unidos.

Para manter sua competitividade no mercado, aesapnvestira em pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos mexicanos déaitbra, portanto, através da inovacéo.

A equipe de administracdo do negdcio ja foi citadaSumario Executivo e o
controle acionario sera divido da seguinte forma%5da Mi Viejita Estados Unidos
(fundadores e administracdo); 20% fabricante e R#stidor anjo.

Quanto as finangas foram estabelecidas tabeldgieas com dados anuais de
projecao de resultados e balanco patrimonial, essquio analisaremos no presente estudo,
tendo em vista a complexidade que demandaria pelatigade de informacdes fornecidas
no Plano de Negdcio da empresa.

Entretanto, pode-se falar sobre a necessidadeatecfamento para o negécio. A
estratégia inicial é terceirizar uma grande paae atividades, a fim de que o investimento
fixo seja baixo, custo variavel alto e risco redozibem como sera procurado um investidor
anjo inicialmente que tenha experiéncia em criad@anarca ou insercdo rapida de novos
produtos nos Estados Unidos.

Por fim, neste Plano de Negdcio foi apresentada estratégia de saida, o que
usualmente ndo € observado no mercado brasileirestratégia escolhida € a venda de
comércio em aproximadamente seis anos, sendo seeiscfais compradores as empresas

Hormel Foods, Conagra, Kraft, Unilever, Hardez eéJaostena, dentre outras.

3.2 CHAPS.COM

Este Plano de Negocio trata de um caso de empresafgrece solucdes de
internet chamada de Chaps.com. O modelo de nedoiciesenvolvido em 1999 onde o
mundo vivia o grande boom das empresas da intert@io calor provocado pela industria
de capital de risco. A empresa surgiu para explasapportunidades que surgiram nesta
época.

Em dezembro de 2000 do dia para a noite o indaicBIAISDAQ despencou 70

pontos e os investidores que outrora investiam agpem ideias chegou ao fim, para que o
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Chaps.com precisava dos recursos pessoais dos $@ea viabilizar o negocio o que nao
aconteceu por conflitos de interesse e prioriddeesada socio.

Este Plano de Nego6cio possui varios elementosutesintes, conforme
apresentado no capitulo 3, sendo que neste ca€haws.com relacionaremos alguns deles
colocados em pratica.

Dentro do Sumario Executivo do Plano de Negocioedgresa Chaps.com
encontramos relacionados os fatos, a oportunidadesrcado e o publico-alvo, a equipe e 0
investimento. Portanto, os elementos essenciassganalise de um Plano de Negdcio.

O modelo de negocio proposto pela chaps.com densm solucdo de internet
gue fornece um ou mais capitulos de livros em fetondégital. Acessando o site 0 usuario
tera a oportunidade de pesquisar um assunto espeaélecionar os capitulos do livro que
Ihe interessam e realizar a compra.

A oportunidade surgiu devido ao entendimento dmsos que a comunidade
académica carece de material de qualidade parauzorgkus estudos, suas pesquisas ou
para preparar as aulas. Outro fator levado em deretao € que os professores recomendam
varios livros para os seus alunos para utilizarpenas alguns capitulos dos livros.

A equipe sera formada por Marcos Hashimoto, geredd Citibank com
formacdo em sistemas da informacgdo, Yoon Young Kiom formacdo na é&rea de
marketing, Alexandre de Cicente Bittar, que asséandr &rea financeira, José Wilson
Pimentel, que sera o principal executivo da opera@®dam Akihiro Kubo, formado em
direito e exercera a funcéo de gestor de contratmselheiro sobre aspectos legais e direitos
autorais.

O publico alvo da empresa serdo alunos das area@slohnistracdo, Economia e
Contabilidade; segmentadas em alunos de graduagaduados, pessoas que buscam
atualizac&o académica, publico em geral e pesquisad

O investimento necessario para operacionalizar resa € de R$ 650 mil, os quais
serdo utilizados para capital de giro, investimeato marketing e outras, divididos na
proporcdo de R$ 300 mil no inicio do negocio e R 3il depois de dois anos para
fomentar o plano de expansao.

Posteriormente a analise do Sumario Executivofisaremos os seguintes elementos
do Plano de Negdcio da empresa Chaps.com: desa@a@®gocio; estratégia do negdcio;
estrutura organizacional; produtos e servicos; @lae marketing; plano operacional,
capitalizacéo e plano financeiro.

O negobcio é descrito como uma ideia para aproxosageradores dos consumidores
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de informacgdo. A definicdo dos consumidores € quaalgim que busque algum tipo de
informacao e esté dividido em 3 segmentos: 1) psafes; 2) estudantes e pesquisadores
e 3) publico em geral. Ja os geradores de informagéo divididos em 2 grupos: 1) a
comunidade académica e 2) pessoas ligadas aodonezddorial.

O modelo de negocio basicamente consiste em doigad®s, 0 primeiro
considerando como cliente a instituicdo de ensimie@ Chaps.com estara disponibilizando
o conteudo selecionado pelo corpo docente pam liso dos respectivos alunos. O segundo
modelo considera o internauta como cliente ondbap€.com abre o seu acervo digital para
pesquisa e disponibiliza para o cliente compor rsqralizar sua propria versao digital da
publicacéo.

A estratégia do negocio aposta na vantagem convpatid inovacao, pois nao existia
na época da concepcdo do plano de negdécios emgessaternet que ofereca servico
semelhante. Na época também foram conduzidas afyagigs para garantir o registro de
marca na internet e o registro da marca. Foranbest@das algumas parcerias e contatos
com as principais editoras de livros didaticos.

A estrutura organizacional contara com os empratords, ja foi detalhada no
sumario executivo, uma bibliotecaria, uma secratarium auxiliar admirativo. Como a
maior parte do trabalho é terceirizada esta esautave atender a demanda do primeiro ano
de atividades.

Os produtos e servicos comercializados pelo Chams.serdo arquivos digitais
selecionados pelo cliente contendo partes de livmevistas e outras publicacdes
disponibilizadas pela entidade responsavel. As ssidades a serem satisfeitas pela
Chaps.com incluem: Rapidez na obtencdo de mathdatico; Capacidade de armazenagem
e estocagem de produto pelo menos 50 vezes mesalidgde de organizacdo dos dados e
registros do material em questdo; 6tima relacatodosneficio; alta qualidade do produto
gerado nesse processo; facil manipulacdo dos dpdis a realizacdo de trabalhos de
diversas naturezas.

O plano de marketing é composto da descricao @w,saercado alvo, concorréncia,
estratégia de marketing, estratégia de comercg@za projecédo de faturamento.

De acordo com pesquisas realizadas existem peisgectas empresas investirem
em tecnologia nos proximos anos. Quanto as opcRistertes atualmente no mercado
algumas livrarias oferecem um bom servico, porees@aco e custo relacionados limita o
namero de ofertas. Ja as livrarias virtuais podéeneoer mais titulos a disposicdo, mas o

cliente tem de esperar no minimo 24 horas pardegeelevar o contetido completo.
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O mercado editorial brasileiro vem crescendo noonagiadémico impulsionado
pelo aumento no numero de universidades fora dasipais cidades do pais e quando se
relaciona o fato de que mais de 90% dos interngadasuem nivel superior juntar ambas
as midias é atrativo.

O Chaps.com sera pioneira neste nicho de mercaddrasil, com foco na
comunidade universitaria que tenha afinidade comambiente tecnoldgico, alto poder
aquisitivo, residente em grandes e médios centfosnos e que valoriza o seu tempo. Em
um primeiro momento a empresa planeja focar suacatuno campo de Ciéncias Sociais
Aplicadas, atuando junto as 90 instituicbes caddas no MEC hoje, onde espera
consquistar no primeiro ano 10% e 15% para o segand do mercado de copiadoras, com
potencial de até 50% dentro de 5 anos.

O negocio ndo sofre concorréncia direta, pois semdnica empresa do ramo a
oferecer este servico, como forgcas externas destaeaas copiadoras que tem 70% da
preferencia dos alunos em comparacao com livraribdliotecas, entretanto estas ferem a
lei de direito autoral por reproduzir conteudo isieol sem autorizacao.

A estratégia de marketing explorara as principaizvarsidades da cidade de Sao
Paulo ligadas ao curso alvo, os contratos firmame estas instituicdes serdo utilizados
para oferecer o servico a outras instituicbes. Tamiserdo utilizadas campanhas de
marketing em midias direcionadas para os alunaz@oadocente. O site pretende crescer
com o aumento das vendas em cada ponto contatadwnéar a cobertura geografica e
ampliando o leque de cursos e disciplinas cobertas.

Na estratégia de comercializacdo dois dos emprdenele estardo totalmente
envolvidos na divulgacdo da marca e dos servicesnsdituicoes localizadas na cidade de
Séao Paulo e o modelo de negocio sera customizadeatedo com o cliente. O pre¢o sera
montado em funcdo da menor unidade de medida diufrqa pagina) com preco final
devera ser apenas 20% superior do que a copiaréficag

A projecédo do faturamento foi realizada de acordm @s previsées mencionadas
anteriormente, custo de produtos, orcamentos eollone de vendas. As fontes de receitas
serdo as faculdades, alunos, internautas e Banbhegsdo no quinto ano receitas totais no
valor de R$ 7.079.160 com 3 mil escolas cadastra@B800 download.

O plano operacional descreve a estrutura da pgginaipal, o fluxo operacional do
processo de aquisicdo de um produto, a capacidageoducao, fornecedores e terceiros e
sistema de gestdo. Cabe destacar que o pontmaléicoperacdo sédo os fornecedores, no

caso das editoras, que provem o conteldo a seondiliizado, onde um contrato de
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exclusividade seria fundamental para impedir aaglatrde concorrentes no negocio e 0
parceiro de tecnologia que desenvolvera e mansgpaginas do sistema no ar.

E o plano de negdcios termina com as informacOexapétalizacdo e plano
financeiro. Onde a os recursos da capitalizacda s&lizada para o capital de giro e
promoc¢do da empresa até atingir o volume de vewedasrado, ap0s 38 meses deve
acontecer o payback do investimento.

O plano financeiro aborda os pressupostos criti@nélise de sensibilidade, custos
variaveis, despesas, balanco, analise de pontauiébeio e projecdo de fluxo de caixa.
Existe a preocupacédo de que as vendas nao atinyahime esperado no tempo programado
por se tratar de um novo modelo de negocio, emnti@tzonsiderando um cenario positivo a

empresa apresenta excelentes resultados.

3.3 ECOPLAST

O presente Plano de Negécio foi elaborado por uapae alunos do INSPER
IBMEC de Sao Paulo no ano de 2007 e ainda ndosemie uma empresa no mercado. Os
empreendedores ainda estdo buscando investidor gpamagdcio, que exige um alto
investimento.

No Sumario Executivo do presente Plano de Negd&io resumo de todo o negécio,
gue, em termos gerais, trata-se de um empreendmemn base em compostos de
plastico/fibra natural, chamado gellets os quais podem ser usados para diversos setores
industriais.

Atualmente ospellets sdo feitos de madeira/plastico ou WPC (Wood Plastic
Compound), a Ecolplast propde uma nova combina¢éavés de plastico e de fibras
naturais, como o bagaco da cana, sisal, coco aaads arroz, ou NFPC (Natural Fiber
Plastic Compound).

Esta substituicdo na composicédo esta ligada tan@béuostentabilidade ambiental, o
qgue, a cada dia esta sendo buscado nos negocios.

Os principais destaques deste produto oferecidm pebplast sdo: os compostos sao
mais leves; possuem melhores propriedades mecaricabtencdo de fibras naturais no
Brasil é facil por causa da sua abundancia e dbaeo custo (tendo em vista seu descarte);

o empreendedor da Ecoplast desenvolveu uma tecaolugva de producdo que néo
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necessita da etapa da pré-secagem, que mantérfidadea reduz os custos de producao
(0,30 KWh/Kg cairia para 0,17 KWh/Kg) e diminiu oscos de combustdo; ou seja, com
tudo isso sera possivel produzir o NFPC para campeh o WPC.

Atualmente isto ndo € possivel, pois 0 NFPC noiBpassui baixa qualidade e custa
muito caro, em decorréncia do processo de secagemente cinco empresas atuam nesta
area e produzem aproximadamente 500 toneladasfaésum mercado que demanda 120
mil toneladas/més.

A Ecolplast pretende comecar a producao a partit8omés apos a aprovacdo do
orcamento, com operacdo de 108 toneladas/més eempotde espera trabalharia no
desenvolvimento do mercado e de fornecedores.

A equipe de gestdo € composta por Marcelo Takimdbernaz, Débora Cristina
Bonato Barbosa e Plinio Akamine.

Para o negocio a Ecoplast precisard de um investimde R$ 7.600.00000; o
negdécio passara a ser lucrativo a partir do prionaito de operacdes epaybacksera em
dois anos, com uma taxa interna de retorno de 2968 o VPL de R$ 42.299.000,00 em
cinco anos.

A partir de agora abordaremos com mais detalhes ibawh do Plano de Negdcio da
Ecoplast, vez que, nos paragrafos em epigrafe elesoos resumidamente o Sumario
Executivo do negdcio proposto.

Em relacdo a Descricdo da Companhia o negéciocotévémato juridico de empresa
limitada e esta voltado ao desenvolvimento susteht@ois produz um composto de resina
plastica por meio de qualquer fibra natural ou rradeomo cargafiller), sendo que seu
formato é depellets.O negdcio auxiliard na reciclagem das sobras ddugém agricola e a
alternativa da Ecoplast € substituir a utilizacaawhdeira e do plastico (Polietileno de Alta
Densidade, Cloreto de Polivinil e Polipropilenonmbinados com carga mineral ou
reforcados com fibra de vidro pelas fibras naturais

Pretende inicialmente vender menores quantidades ipdustrias de cosméticos,
moveis, construcdo e para extrusao de perfis eeposhente maiores quantidades para
indUstrias automotivas que consomem aproximadanT@teda producao brasileira.

A empresa estard localizada em Ribeirdo PretoPaéto, local proximo as maiores
empresas da América Latina e fornecedores da mgidma. Posteriormente, podera
expandir-se ao exterior.

A Equipe de Administracdo é composta por Déborestided Bonato Barbosa

(designer industrial pela FAAP, MBA em Financasopl®MEC, cinco anos de experiéncia
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em empresas de engenharia e esta a frente da Me®asaamento desde 2006) que sera a
CEO da Ecoplast; Marcelo Takimoto Albernaz (engeoheecéanico pela Universidade
Mackenzie, pés-graduacdo em Administracdo, maikld@nos de experiéncia em vendas,
desenvolvimento e comissionamento em extrusao paridm Werner & Pfeiderer) que sera
o diretor técnico da Ecoplast; e Plinio Akaminenfadstrador pela Mackenzie e MBA em
financas pela IBMEC, com experiéncia de mais decaianos em projetos financeiros no
Banco Votorantim) que sera o administrador da Easipl

Sobre os Produtos e Servicos, a Ecoplast prodpzaliats de resina de polimero
termoplastico através de fibras naturais e com wgsso inovador que ndo precisara de
pré-secagem, o qual foi desenvolvido pelo empregorddarcelo Takimoto Albernaz.

Além de todas as vantagens do produto descritasriamente no Sumario
Executivo, podemos relacionar também: aparénciéiestsimilar a da madeira (produto
utilizado para a producdo deellets, mas que esta sendo substituido em decorréncia do
desmatamento e do alto custo); complexas pecasadaddoodem ser produzidas em apenas
uma etapa; podem ser trabalhados e montados comadleira, com a utilizacdo das mesmas
ferramentas de montagem; o material necessita sgpEnémpeza nao sofrendo danos pela
acao do tempo.

Ha pretensdo de complementacdo da linha de prodwimscomposto totalmente
biodegradavel e a protecdo do negdcio ao mercaaldeénologia inovadora de producao
criada por Marcelo sem a necessidade de pré-secagem

Quanto ao Plano de Marketing, foi realizado umasteobre o mercado dos Estados
Unidos, tendo em vista que o mercado brasileirdaimio apresentava referéncias para esta
industria. Constata-se que a demanda para estatpréencontrada em setores de aplicacao
como: jardim e ambiente externo (construcdo de gjeckaritimo (aplicacbes maritimas
norte-americanas); automotivo; interiores (todakébarreira a serem enfrentadas).

As barreiras para a entrada de novos concorrertesrs economias de escala (os
competidores atuais que usam as matérias-primaargas naturais utilizam maquinas
adaptadas ao processo originario, com alto consden@nergia e baixa capacidade de
producédo); diferencial do produto (dependendo dicagdio pode-se desenvolver um
diferencial ao consumidor com melhor margem deolunos casos que ndo ha diferencial é
possivel utilizar produtos de menor custo); a teagia de producdo que ndo precisa de preé-
secagem e possibilita a economia de energia; ndadss de alto capital para novos
concorrentes (ha necessidade de um investimertialiglevado para adquirir o maquinario

deste tipo de negdcio).
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Quanto aos concorrentes nacionais foram identdisadlgumas vantagens
competitivas: a industria brasileira ainda utilz&/PC para a produ¢do do componente,
outras industrias precisam pré-secar a madeira @ltgprocesso de extrusdo com baixa
capacidade de producéo, mas a grande maioriangtagbes de qualidade e ndo atendem as
exigéncias para as aplicacdes que a Ecoplast atende

Para a promocdo do nego6cio amostras serdo distabypara serem testadas; a
empresa realizara divulgacdo do seu produto emsf@iacionais e internacionais especificas
ou técnicas; a equipe de vendas no Brasil atuaefadiente; e relacionamento com clientes-
chave formadores de opinido seréo estreitados.

Sobre as Operacdes hd apenas dez maquinas no muedwossuem a tecnologia
(sem a pré-secagem), mas utilizam somente coma cgpg de madeira e nao fibras naturais
como proposto pela Ecoplast. Ha possibilidade doemio do custo da fibra natural no
futuro, mas se pode migrar para outas fibras nat@@ caso de necessidade, bem como
desenvolver cooperativas para possibilitar o abestnto da matéria-prima.

O produto sera disponibilizado em sacasa de 25dggansumidores deverao retirar
0s produtos na empresa, com possibilidade de eastregn caminhdo médio nas
proximidades. Caso haja necessidade, empresas gistida terceirizadas poderdo ser
consultadas e contatradas para que sejam posa$vergregas em outros locais.

O cronograma de implementacdo e vendas esta grgwist onze meses apds o
fechamento da parceria com o investidor, tempo pagatrega da maquina e o processo de
licenciamento.

Por fim, quanto ao Plano Financeiro, a Ecoplastipagd de um investimento inicial
de R$ 7.600.000,00, sendo R$ 5.320.000,00 paraigdaida maquina (via financiamento
do BNDES); R$ 2.000.000,00 a ser integralizado yoor investidor em troca de 40% de
participacao na empresa; e R$ 280.000,00 divididdrés partes iguais aos empreendedores
representando 20% para cada um sobre o capitall soci

No primeiro ano espera-se ter seis clientes com wenda mensal de 28 toneladas,
totalizando uma receita de vendas anual de R$ 84640, no quinto ano a proje¢éo é de
ter 25 clientes com uma receita de vendas anudk®l€6.738.740,00. O lucro/prejuizo
esperado ao longo de cinco anos € de R$ 328.90Q4ra01); R$ 1.439.774,00 (Ano 2); R$
1.637.601,00 (Ano 3); R$ 4.935.197 (Ano 4); e R¥69.562,00 (Ano 5).

Os cenarios projetados para vendas foram consakeradh cima de algumas
incertezas do mercado brasileiro, pois a nova tegie e o mercado ainda imaturo sao

riscos para a analise do negécio da Ecoplast.
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Contudo, o esperado é quepaybackaconteca em aproximadamente cinco anos

num cenario conservador e em dois anos num ceotamdsta.
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4 ANALISE DOS PLANOS DE NEGOCIO

4.1 MIVIEJITAS

Como pontos fortes do plano de negdécios da MI VIBH podemos destacar o
sumario executivo que apresenta as principais nmgbes que interessam ao investidor
como os fatos, a oportunidade, o mercado e publwo-a equipe, o investimento e a saida.

Além do sumario executivo cabe destacar o traba#fadizado na descricdo dos
produtos, o mercado e atingindo os mercados. Roselecdo dos produtos, comida tipica
mexicana, temos uma conexao direta com o mercadibleco alvo, mexicanos que vivem
nos Estados Unidos concentrados em cinco estadpge diveram seu poder de compra
aumentado na ultima década.

Estes mexicanos estdo marcados por suas raizesa@ike étnicas, mesmo quando
imigram existe a tendéncia natural de manter s@léds onde a alimentacdo é um dos
principais aspectos culturais que marca a origenmu@ovo.

Com estas informagbes em maos o proximo passodéitificar os habitos de
consumo deste publico que utiliza com maior fregignestabelecimentos como
supermercados, panificadoras e acougues; ondapestas importantes para a decisdo de
onde fazer compras sao frutas e vegetais fresclesqpialidade, lojas limpas e arrumadas,
funcionarios cordiais e amigaveis, pre¢os baixibsres hispanicos.

Assim a estratégia de entrada no mercado Norte iBamer em um momento inicial
sera por meio de pequenas redes e pequenos megadtEnham como alvo os hispanicos,
0 gue permitira acesso ao comprador mexicano eravicompeticdo direta com o0s
concorrentes maiores nos seus principais canalstéuicao.

As principais fragilidades deste plano de negdcimssistem da ameaca de novos
entrantes, a dependéncia do distribuidor e quef@eecedor suspenda o fornecimento da
tecnologia de desidratacao dos alimentos.

Como o processo de manufatura ndo € unico, a megidaM| VIEJITA comecar
tomar espaco dos concorrentes, eles entraram nemteado prejudicando os planos de
expansdo da empresa, para minimizar este efeigpaesa deve construir sua marca rapido
e complementar sua linha de produtos para forta@erelacdo com o consumidor.

Atualmente MI VIEJITA depende de dois distribuidgres quais podem exercer
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pressdo quanto aos termos de pagamento, precbasvgara marketing e produtos. Outro
aspecto importante desta dependéncia é o acesseraado, pois a suspencédo do vinculo
compromete consideravelmente o acesso ao mercadkuroglor. Para minimizar estes
efeitos devem fortalecer a relagcdo com os distliinéis e ampliar gradualmente esta rede de
distribuidores.

Apesar de a empresa fornecedora do processo ddratasdo contar com uma
participacdo societaria da Ml VIEJITA, nao ficardao plano de negocios que existe um
contrato de exclusividade no fornecimento o queasm de suspencao do contrato deixaria a
empresa sem produto para comercializar. Neste sEr$® interessante apresentar um plano
B de fornecimento para o caso da relacdo chegdimaou volume superar a capacidade

produtiva deste fornecedor.

4.2 CHAPS.COM

O plano de negdcios da Chaps.com ndo apresentaneféo suficiente para garantir
a tranquilidade do investidor contra a ameaca ¢#acodo autorizada do material digital
comercializado. Este ponto representa uma graraigliftade do negocio, pois um aluno
pode comprar o material e disponibilizar para @arge da turma sem gerar receita para o
site.

Além disso, o argumento de néo ter servigo sinafarecido no mercado e por tanto
terd a vantagem de adquirir os direitos dos editerautores primeiro ndo € solida, pois de
acordo com as informacfes apresentadas na desduc@etor no plano de marketing o
mercado editorial € formado por mais de 2.000 eaktgndo ha referencia do numero de
autores, mas com certeza € muitas vezes maiogideyando que a equipe inicial ndo seria
possivel fechar contratos com mais de 5% das editoo primeiro ano; além disso em um
primeiro momento decidiram focar no campo de Cen@ociais Aplicadas deixando de
fora os demais campos do ensino. Hoje os conceseattiam rapido, principalmente quando
se trata de tecnologia, e fica evidente que asapoestdo abertas para a entrada de
concorrentes.

Estes pontos comprometem a previsdo de vendagagalpara os cinco primeiros
anos, e com isso todo o estudo de faturamento apgliyb fluxo de caixa da operacéo ficam

comprometidos podendo inclusive inviabilizar o n&go
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Utilizando a ferramenta de analise SOWAT, explicadosegundo capitulo deste
trabalho, os sdcios poderiam ter identificado estasacas e assim desenvolver estratégias
para contornar estes pontos levantados.

A estratégia de terceirizar o desenvolvimento dadkgia se mostrou interessante
no que concerne ao investimento inicial e know hpeis o investimento em infraestrutura
para este tipo de operacdo € alto e requer umaged@specializada o que elevaria as
despesas com salarios. Em contrapartida por s& tlat coracdo da operacdo existem o0s
riscos de falhas na construcdo e retencdo das idagas e habilidades dentro da
organizacdo, as forcas assimétricas a favor doededores, a dificuldade na realizacao de
acordos para a adaptacdo rapida as mudancas tantegbcio como da tecnologia, a
limitacdo para o desenvolvimento de novas tecnafgge, principalmente o risco de
vazamento de informacgdes para 0s concorrentes.

Se este negocia fosse lancado hoje enfrentarim@oa@ncia do google livros que
fornece conteldo gratis de livros para consultmerd posterior compra direcionando para o
site das livrarias virtuais, as proprias univerdaaja dispdes de sites onde disponibilizam o
conteudo para os alunos gratuitamente e principakne modelo de negocio dos tablets que
vem como tendéncia de substituir o material imgresscom modelo de negocio para a
venda de livros, revistas...Neste cendrio o negdeieria passar por uma reengenharia para
atender as necessidades do mercado atual e gegdangara os investidores.

4.3 ECOPLAST

Avaliando o Plano de Negocio apresentado para @l&tp constatam-se alguns
pontos fragilizados, os quais descreveremos arsegui

No aspecto Plano de Marketing, mais especificameagepesquisas de mercado, foi
tomado como base o mercado dos Estados Unidos e héasileiro, com a justificativa de
gue o mercado nacional ainda esta muito imatura gaalisarmos.

Todavia, mesmo ndo sendo um mercado ainda madim@ 0 assunto, haveria
necessidade de uma andlise do mercado nacionatjueea projecdo de vendas prevista no
Plano Financeiro da Ecoplast podera ser afetadaacanséncia destes dados.

Mesmo ndo havendo empresas brasileiras que utilesientecnologia sugerida pela

Ecoplast, haveria possibilidade de avaliar outrapresas do mercado nacional que vendem
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produto similar para as industrias e 0 consumamEsnas anualmente.

Outrossim, pesquisas com algumas industrias consuas também poderiam ter
sido realizadas, a fim de que as mesmas pudesseracéws dados de compra deste
produtos similares ou mesmo qual o grau de interas compra destes produtos
desenvolvidos com fibras naturais e com tecnolpgpautiva distinta.

Esta auséncia de analise do mercado nacional patérdamesmo distanciar um
investidor, vez que a inseguranca é muito grande ggalicar um capital bem elevado.

Sobre o0 novo processo de producao (sem a pré-sejag@& dois aspectos a serem
guestionados.

O primeiro refere-se ao fato do processo inovadoapresentado como uma barreira
para a concorréncia entrar no mercado, entretanpoocesso foi desenvolvido por um dos
empreendedores (Marcelo), mas a pesquisa foi agl@izm universidades publicas, o que
pode gerar discussdes quanto ao direito de pr@ated\Nado ha dados de que a propriedade
intelectual tenha sido registrada junto ao Insiithiacional de Marcas e Patentes (INPI) e
gue ndo possa ser utilizada por outras empresas.

O segundo é o fato de que no Plano de Negdcioaegso inovador foi considerado
somente para a reducdo do custo de producdo, nmahdh@ima verificacdo quanto ao
impacto disto no custo final do produto. Esta aeationtribuiria para que o investidor, bem
como o consumidor pudesse avaliar com mais dadosiegocio seria mais rentavel.

A divisdo das cotas sociais também € um fator oquee pgerar afastamento de
investidores. A proposta é que o investidor intézgao capital social no valor de R$
2.000.000,00 para que tenha 40% de participagdempresa, enquanto que 0s trés
empreendedores entrardo com R$ 280.000,00 noetotgdresentardo 60% do capital social.
Sera dificil encontrar um investidor que queira eadjuvante da empresa, pois nao tera a
maioria do capital social, e, ao mesmo tempo, tauisn valor significativo no negdcio.

Também ha o endividamento da empresa no valor dé&.B&0.000,00 junto ao
BNDES para a compra de maquina para o negocio. £asojecdo de vendas esteja muito
distorcida, o pagamento deste financiamento, gbené elevado, serd comprometido e os
sécios terdo que resolver o problema.

Por outro lado, o negdcio traz a tona um tema ndigoutido atualmente, que é o da
sustentabilidade ambiental. Cada vez mais teremesbgscar negdcios que se preocupem
com o0 meio ambiente e com a sustentabilidade dwefda

A prética de reciclagem das fibras naturais e an@wia de energia durante o

processo inovador (sem a pré-secagem) propostédamm de Negdcio da Ecoplast € um
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exemplo de sustentabilidade ambiental para os noggécios e pode atrair investidores
gue nédo estejam preocupados somente com o0s lumasscom a sustentacao deste lucro

ao longo dos anos.
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5 CONCLUSAO

O Plano de Nego6cio apresenta-se como um instrumextteramente relevante
para um futuro empreendedor e investidor, pois etaré possivel ter uma visdo global do
negaocio.

Isto somente € possivel porque o Plano de Neg@seup elementos estruturantes
nos quais sao levantados dados como: qual o prsdma;o que sera oferecido; se existe
diferencial neste produto/servigo; quais os comeaas diretos e indiretos no mercado; qual
sera o publico alvo; como sera a estratégia de etingk qual a estrutura juridica da
empresa; quem serao 0s socios e investidoresadg@amacao académica dos sOcios e suas
experiéncias profissionais; como sera o processdupivo; qual o valor das vendas mensais
e anuais; qual investimento com maquinario seré&egssgio; quais os custos fixos da
empresa; em guanto tempo sera possivel equilisraom@tas; quanto tempo sera possivel ter
o retorno do investimento; dentre outras.

Contudo, os referidos dados nem sempre estdo digi®nfacilmente para os
futuros empreendedores. Tal constatacao foi vadfcatravés da andlise de casos realizada
no presente trabalho no Capitulo 4.

O caso da ECOPLAST, por exemplo, demonstrou aullifacle dos empreendedores
de levantarem dados referentes ao mercado consuduwdproduto, vez que, a principio, o
produto era inovador no Brasil, sendo utilizadopasametros de vendas do mercado norte-
americano, mais especificamente dos Estados Urfssglo assim, os dados levantados n&o
trouxeram a realidade brasileira, podendo havedomiSes nas projecdes feitas quanto as
vendas do produto.

Além deste exemplo, o empreendedor pode enconutnaso dificuldades no
levantamento destes dados, principalmente quanalba&ecursos financeiros, experiéncia e
nem orientacdo para a elaboragdo do Plano de Nedfau paises mais desenvolvidos, esta
realidade ndo é muito comum, todavia, no Brasilgpoas encontrar muitos exemplos de
empreendedores que iniciam seus negocios sem nardmentacao formal.

Entretanto, percebe-se que ha uma evolucdo quaotoassunto no pais,
principalmente com o auxilio, por exemplo, do SgovBrasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas — SEBRAE, instituicdo privadaléra de interesse publico, sendo um
de seus objetivos auxiliar os novos empreendedoee®laboracdo de seus Planos de

Negacios, principalmente quando se trata de mpquenas e médias empresas.
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Por outro lado, mesmo com as dificuldades em |lewamtobter alguns dados, o
Plano de Negdcio pode trazer resultados muitoigosipara o empreendedor.

Podemos citar como ponto alto a possibilidade dpreemdedor utilizar seu
Plano de Negocio para encontrar um investidor osnmeeum financiamento para o seu
negdcio, principalmente nos casos em que o empeedengossui uma boa ideia, mas néo
tem recursos financeiros para iniciar o negécio.

Um Plano de Negocio bem feito, que tenha um Swmixecutivo com dados
consistentes, traz seguranca na analise do negaioparte de um banco que esteja
verificando a possibilidade de liberar um finanogto ou mesmo para um investidor que
gueira participar do negécio.

Ha que se ressaltar que um Plano de Negdcio négssage para novos negocios,
pois pode também ser utilizado para verificar asjpilgdade de expanséo e investimentos
adicionais em empresas que ja estejam estabelecidasnercado. Nestes casos, 0
empreendedor pode utilizar os dados para decidirasevestir em novas unidades, em
novos paises e até mesmo ampliar o mercado dedataag novos produtos/servicos.

Portanto, o Plano de Negodcio é uma ferramenta cgwe der utilizada pelo
empreendedor que queira iniciar ou mesmo amplizs segocios, a fim de que consiga ter
uma visao mais abrangente de onde esta no presemento o seu negocio e onde pode
chegar com sua ideia e recursos.

Com o Plano de Negécio as chances de éxito ficams olaras e 0s riscos sao
expostos, sendo possivel avaliar se os objetiv@zogtos sao factiveis ou se ndo passam de

mera ilusdo, o que pode representar a perenidadéamda empresa no mercado.
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