COMO ELABORAR UM PLANO DE NEGOCIO



Plano d e Negécio

O que é e para que serve

Imagine que vocé deseja construir uma casa, organizar uma festa, viajar para o campo ou
para o litoral. Com certeza, sua intencao € que tudo dé certo, mas, para que isso ocorra, é
necessario fazer um cuidadoso planejamento.

Preste atencéo nesta palavra: PLANEJAMENTO. Ou seja, a casa, a festa e a viagem néo
vao se realizar apenas porque vocé assim deseja, mesmo que seja um desejo ardoroso.
Idéias assim nascem em nossos coracdes, porém, para que elas se tornem realidade, é
preciso construi-las passo a passo.

Para que uma viagem aconteca, é necessario escolher o local a ser visitado, decidir o
tempo da viagem, quanto dinheiro levar, comprar passagens, reservar hotel, arrumar as
malas, entre tantas outras coisas.

Se, para uma simples viagem, precisamos fazer tudo isso, imagine quando queremos abrir
um negécio. E empreender, muitas vezes, € uma viagem para um lugar desconhecido.

Para ajudar vocé a organizar suas idéias é que foi criado o PLANO DE NEGOCIO. Nesta
viagem ao mundo dos empreendedores, 0 plano de negécio sera o seu mapa de percurso.

O plano ir4 ajuda-lo a concluir se a sua idéia € viavel e a buscar informagfes mais
detalhadas sobre o seu ramo, os produtos e servicos que pretende oferecer, seus clientes,
concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do seu
negécio.

Ao final, seu plano ira colaborar para que vocé
possa responder a seguinte pergunta: “Vale a
pena abrir, manter ou ampliar o meu
negécio?”

A preparacéo de um plano de negdécio nédo é
uma tarefa facil, exige persisténcia,
comprometimento, pesquisa, trabalho duro e
muita criatividade.

Boa sorte, ou melhor dizendo, bom trabalho! E
tenha claro que comecar ja € a metade de toda
a acao. Sucesso!

*Adaptado do texto
“Plano de Negdcios: Um guia para o véo de sua empresa”
Claudia Pavani



Construindo seu mapa de percurso

“Se quiser que algo seja bem-feito, faga vocé mesmo.”
Nada mais certo do que essa expressao popular,
principalmente quando se trata da

elaboracao de um plano de negdcio.

Vocé tera a sua disposicdo um modelo de plano de negécio. Encare este roteiro como uma
sugestdo. Provavelmente, sera preciso que vocé faca alteracGes e ajustes para que seu
plano esteja adequado ao tamanho da sua empresa e a atividade que desempenhara.

Para ajuda-lo no desenvolvimento do seu planejamento, as vérias se¢des do plano de
negécio estardo divididas em:

Aqui estardo explicagbes sobre cada etapa de elaboragdo do plano de negdécio. Leia com
atencao todas as orientacdes, pois, logo em seguida, sera hora de praticar.

Em alguns momentos, vocé recebera dicas sobre um determinado assunto. Esteja alerta
para as recomendacfes que seréo feitas.

Nesse momento, vocé deverd preencher todos os quadros e tabelas com as informacgfes
levantadas e pesquisadas sobre o seu empreendimento.

Esta parte do manual ird auxilid-lo a construir passo a passo o plano de negécio do seu
empreendimento. Ao terminar sua elaboragdo, analise e reflita sobre as estratégias que
esta adotando e, se necessario, defina quais corre¢des deverdo ser feitas.



1. Sumario Executivo

O sumario executivo € um resumo do PLANO DE NEGOCIO. Ndo se trata de uma
introducdo ou justificativa do projeto e, sim, de um sumario das definicdes principais do
projeto. Nele constara:

Descricdo do projeto
Dados dos empreendedores, perfis e atribuicdes dos sdcios

Q

m Embora 0 Sumario Executivo compreenda a primeira parte do Plano, ele sé deve ser
elaborado ap6s a concluséo de todo o plano.

m Ao ser lido por interessados, ele devera deixar clara a idéia e a viabilidade de sua
implantagdo. O detalhamento vird nas partes seguintes.

1.1 —- DESCRICAO DO PROJETO

Ao descrever o projeto, faga um breve relato das principais caracteristicas dele. Mencione:

= O que € o negdcio;
= Quais os principais produtos e/ou servi¢os;
= Quem serdo seus principais clientes;
= Onde sera localizada a empresa;

= O montante de capital a ser investido;
= Qual sera o faturamento mensal;

= Que lucro espera obter do negécio;

= Em guanto tempo espera que o
capital investido retorne.
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‘ 1.1 - DESCRICAO DO PROJETO

Faca um resumo dos principais pontos do seu projeto.

Indicadores de viabilidade Valor

Lucratividade

Rentabilidade

Prazo de retorno do investimento

Ponto de Equilibrio (PE)




1.2 - DADOS DOS EMPREENDEDORES, PERFIS E ATRIBUICOES

2

Aqui vocé ira informar os dados dos responsaveis pela administracdo do negécio. Faca
também uma breve apresentacdo do seu perfil, destacando seus conhecimentos,
habilidades e experiéncias anteriores. Pense em como sera possivel utilizar isso a favor do
seu empreendimento.

Q

m Para prevenir-se contra a escolha equivocada de socios:

= Analise se o0s objetivos dos sdcios sdo os
mesmos, tendo em vista o grau de
ambicdo de cada um e a dimens&do que
desejam para o negdcio;

= Divida as tarefas antes de montar a
empresa. Defina o campo de atuacéo e o
horario de trabalho de cada sécio;

= Defina, com antecedéncia, o valor da
retirada pro-labore, como sera feita a
distribuicdo dos lucros e o quanto sera
reinvestido na prépria empresa;

= Estabeleca o grau de autonomia de cada um e até que
ponto um dos envolvidos pode, sozinho, tomar decisfes;

= Determine se os familiares poderédo ser contratados e quantos por parte de cada sécio.
Sempre escolha funcionarios e parceiros em conjunto;

= Defina 0 que acontecera com a sociedade quando um dos sécios morrer ou ndo puder
mais trabalhar. Determine, se possivel, o sistema de sucessao;

= Escreva esses e outros pontos que possam gerar atritos futuros em um contrato assinado
por todos os sécios.

m Tenha claro que o que vai contribuir para a permanéncia de uma sociedade € algo tao
simples como o que mantém um casamento, isto €, a existéncia de didlogo e clareza.
Conflitos sdo inevitaveis, a maneira de resolvé-los é que vai ditar a continuidade da

sociedade.

m Verifique se seu futuro sécio ndo possui restrices cadastrais e nem pendéncias junto a
6rgdos como a Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e INSS. SituacBes como
essas podem dificultar o acesso ao crédito junto a fornecedores e instituicdes financeiras,
além de impedir o registro do negaocio.
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1.2 - DADOS DOS EMPREENDEDORES, PERFIS E ATRIBUIGOES

Saécio 1

Nome

Endereco

Cidade Estado
Telefone 1 Telefone 2

Perfil (breve curriculo)

Atribuicdes do socio 1 (papel a ser desempenhado na sociedade)



Sécio 2

Nome

Endereco

Cidade Estado
Telefone 1 Telefone 2

Perfil (breve curriculo)

Atribuicdes do sécio 2 (papel a ser desempenhado na sociedade)
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2. Apresentacao da empresa

2.1 - DADOS DO EMPREENDIMENTO

Nesta etapa, vocé ird informar o nome da empresa e o nimero de inscricdo no CNPJ —
Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas, se a mesma ja estiver registrada. Caso contrario,
indique o numero do seu CPF.

2.1 — DADOS DO EMPREENDIMENTO
Nome da Empresa

CNPJ/CPF

2.2 - SETOR DE ATIVIDADES

Defina qual é o neg6cio de sua empresa €, em seguida, assinale em qual(is) setor(es) sua
empresa pretende atuar. Para ajuda-lo, leia a seguir as explicacdes sobre os principais
setores da economia.

Agropecuéria

Sao os negécios cuja atividade principal diz respeito ao cultivo do solo para a producdo de
vegetais (legumes, hortalicas, sementes, frutos, cereais, etc.) e/ou a cria¢cdo e tratamento
de animais (bovino, suino, etc.). Exemplos: plantio de pimenta, cultivo de laranja, criacdo de
peixes ou cabras, etc.

Industria

Sao as empresas que transformam matérias-primas, com auxilio de maquinas e
ferramentas ou manualmente, fabricando mercadorias. Abrangem desde o artesanato até a
moderna producao de instrumentos eletrénicos. Exemplos: fabrica de méveis, confeccéo de
roupas, marcenaria, etc.

Comeércio

Sao as empresas que vendem mercadorias diretamente ao consumidor — no caso do
comeércio varejista — ou aquelas que compram do fabricante para vender ao varejista

- comércio atacadista. Exemplos: papelaria, lanchonete, loja de roupas, distribuidora de
bebidas, etc.

Prestacdo de servicos

Sao as empresas cujas atividades ndo resultam na entrega de mercadorias e, sim, no
oferecimento do préprio trabalho ao consumidor. Exemplos: lavanderia, oficina mecanica,
escola infantil, etc.



2.2 — SETOR DE ATIVIDADES
Assinale com um X qual(is) o(s) setor(es) que sua empresa pretende atuar.

L/ Agropecuéaria

LI Industria/Artesanato

LI Comércio

|| Servicos

LI Outros:

2.3 — FORMA JURIDICA

O primeiro passo para que uma empresa exista
¢ a sua CONSTITUICAO. Para tanto, é
necessario definir qual a sua forma juridica. A
forma juridica determina a maneira pela qual
ela serd tratada pela lei, bem como o seu
relacionamento juridico com terceiros. A seguir,
estdo informacdes basicas sobre as formas
juridicas mais usuais para micro e pequenas
empresas.

Sociedade Simples

Sociedade Simples é aquela constituida por pessoas que reciprocamente se

obrigam a contribuir com bens ou servi¢os, para o

exercicio de atividade econdmica e a partilha, entre si, dos resultados. Sdo formadas por
pessoas que exercem profissdo intelectual, de natureza cientifica, literaria ou artistica,
mesmo se contar com auxiliares ou colaboradores.

Exemplos: dois médicos constituem um consultério médico; dois dentistas constituem um
consultorio odontolégico.

Sociedade Empresaria

A Sociedade Empreséaria € aquela que exerce profissionalmente atividade econémica
organizada para a produc¢édo ou circulacdo de bens ou de servigos, constituindo elemento de
empresa, devendo inscrever-se na Junta Comercial.

Exemplo: dois médicos constituem um hospital, dois dentistas constituem um convénio
odontoldgico, duas ou mais pessoas unem-se para constituir uma empresa cuja atividade
sera comércio varejista de suprimentos de informatica.
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= Empresario
E aquele que exerce profissionalmente atividade econémica organizada para a producéo ou
circulacdo de bens ou de servicos, ou melhor, é a pessoa fisica, individualmente
considerada, sendo obrigatéria a sua inscricdo na Junta Comercial.
A caracteristica fundamental dessa forma juridica, é o fato de que o patriménio particular do

proprietario confunde-se com o da empresa. A conseqiiéncia € que as dividas da empresa
podem ser cobradas da pessoa fisica.

Procure um contabilista e informe-se sobre qual é a forma juridica mais adequada para a
constituicdo de sua empresa.

2.3 — FORMA JURIDICA
Assinale com um X qual a forma juridica que sua empresa ird adotar.

Sociedade Empresaria
Sociedade Simples
Empresario

Outra:

2.4 — ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

2

Basicamente, a pequena empresa utiliza-se do
Regime Simples ou do Regime Normal para o
célculo e o recolhimento dos impostos devidos em
nivel federal.

Encaixam-se no Regime Normal as empresas que

fazem o recolhimento de impostos da forma tradicional,

ou seja, cumprem todos 0s requisitos previstos em lei para
cada imposto existente.

Ja o Regime Simples é para as empresas que — com possibilidade de enquadramento —
irdo se beneficiar da reducao da carga tributéria na qual os recolhimentos dos impostos sao
realizados de forma unificada e simplificada. O enquadramento no SIMPLES esta sujeito a
aprovacdo da Receita Federal, considerando critérios como ramo de atividade e a
estimativa de faturamento anual da empresa.

Além dos tributos federais, sdo devidos impostos e contribuicdes para o Governo Estadual
(ICMS) e Municipal (ISS).



Q Fique de olho

Busque informacdes junto a um contabilista sobre os tributos devidos, suas aliquotas e
possiveis beneficios fiscais.

]

H

O que é e como fazer

2.4 — ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO
Assinale com um X qual a forma juridica que sua empresa ird adotar.

2.4.1 — AMBITO FEDERAL
[l REGIME SIMPLES

[1 REGIME NORMAL
= |IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica
= PIS - Contribuigéo para os Programas de Integracdo Social
= COFINS — Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social
=« CSLL - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido

2.4.2 — AMBITO ESTADUAL
[ MICROGERAES

[] ICMS — Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servicos (SISTEMA DEBITO E
CREDITO)

2.4.3 — AMBITO MUNICIPAL

[] 1SS — Imposto sobre Servigos

2.5 - CAPITAL SOCIAL

O capital social é representado por todos os
recursos (dinheiro, equipamentos, ferramentas,
etc.) colocado(s) pelo(s) proprietario(s) para a
montagem do negécio. Mais adiante, ao elaborar
o plano financeiro do seu empreendimento, vocé
sabera o total do capital a ser aplicado.

Caso vocé escolha ter uma sociedade, é preciso
que vocé determine o valor do capital investido por
cada um dos socios e o seu percentual.
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2.5 - CAPITAL SOCIAL

Sécio 1
Sécio 2
Sécio 3
Sécio 4
TOTAL

Nome do Sécio

Valor ($)

% de participacao

100



3. Plano de Marketing

Como conhecer e conquistar clientes.

3.1 — DESCRIGAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS

O que é e como fazer

Aqui vocé deve fazer uma breve descricdo dos principais itens que serdo vendidos pela

empresa ou dos servicos que serdo prestados. Informe quais as linhas de produtos,

especificando detalhes como tamanho, modelo, cor, sabores, rétulo, marca, etc.

Se necessario, fotografe esses produtos e coloque as fotos

como documentacdo de apoio ao final do seu plano de
negécio.

No caso de uma empresa de servicos, vocé deve
informar todos os servicos que serdo prestados, suas
caracteristicas e as garantias oferecidas.

Lembre-se de que a qualidade de um produto é a
qualidade que o consumidor enxerga. Na hora de melhorar
um produto ou um servigo, pense sempre no ponto de vista
do cliente.

i 31- DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS

PRINCIPAIS PRODUTOS (a serem fabricados, revendidos ou servigos prestados)




3.2 - ESTUDO DOS CLIENTES

Esta é uma das etapas mais importantes da elaboracédo de seu plano. Afinal, sem clientes
ndo ha negécios. Os clientes ndo compram apenas produtos, mas solugfes para algo que
precisam ou desejam. Vocé pode identificar essas solucdes se procurar conhecé-los
melhor. Para isso, responda as perguntas e siga 0s passos a segulir:

1° passo: identificando as caracteristicas gerais dos clientes.

Se pessoas fisicas

Qual a faixa etaria?

Na maioria sdo homens ou mulheres?
Tém familia grande ou pequena?
Qual é o seu trabalho?

Quanto ganham?

Qual é a sua escolaridade?

Onde moram?

Se pessoas juridicas (outras empresas)

Em que ramo atuam?

Que tipo de produtos ou servicos oferecem?
Quantos empregados possuem?

Ha quanto tempo estdo no mercado?
Possuem filial? Onde?

Tém uma boa imagem no mercado?

2° passo: identificando os interesses e comportamentos dos clientes.

Com que frequiéncia compram esse tipo de produto ou servi¢o?
Onde costumam comprar?

3° passo: identificando o que leva essas pessoas a comprar.

O prego?

A qualidade dos produtos e/ou servigos?
A marca?

O prazo de entrega?

O prazo de pagamento?

O atendimento da empresa?

4° passo: identificando onde est&o os seus clientes.

Qual o tamanho do mercado em que vocé pretende atuar?
E apenas sua rua?
O seu bairro?



= Sua cidade?

= Todo o estado?

= O pais todo ou outros paises?

= Seus clientes encontrardo sua empresa com facilidade?

Apbs responder essas perguntas, sera possivel entender melhor seus clientes. No quadro
Hora de Praticar, escreva todas as conclusfes a que vocé chegou a respeito do seu
mercado consumidor.

Q Figue de olho

= Uma dica é escolher apenas uma parte do mercado para atender, isto é, encontre um
grupo de pessoas ou empresas com caracteristicas e necessidades parecidas e trate-os
de maneira especial. Um exemplo desse tipo de estratégia é uma loja de roupas que se
especializa em atender criangas ou, entéo,
uma confeitaria que fabrica sobremesas
dietéticas.

= Uma empresa é viavel quando tem um
namero suficiente de clientes com poder
de compra necessario para gerar vendas
que cubram todas as despesas, obtendo
lucro.

= Vocé pode utilizar diversas técnicas para
conhecer melhor seu mercado consumidor.
Essas técnicas vao desde a aplicacdo de
guestionarios e entrevistas a conversas \
informais com seus futuros clientes e a
observacgéo dos concorrentes.
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3.2 - ESTUDO DOS CLIENTES

Publico-alvo (perfil dos clientes)

Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a comprar)

Area de abrangéncia (onde est&o os clientes?)



3.3 - ESTUDO DOS CONCORRENTES

O que é e como fazer

Vocé pode aprender ligdes importantes observando a atuagdo da concorréncia. Procure
identificar quem sdo seus principais concorrentes. A partir dai, visite-os e examine seus
pontos fortes e fracos.

Lembre-se de que concorrentes sdo aquelas empresas gque atuam no mesmo ramo de
atividade que vocé e que atendem o mesmo tipo de cliente.

Utilize o quadro Hora de Praticar e faca comparacdes entre a concorréncia e o seu proprio
negécio. Enumere as vantagens e desvantagens em relacdo a:

« Qualidade dos materiais empregados - cores, tamanhos, embalagem, variedade, etc;

« Preco cobrado;

« Localizacao;

= Condi¢Bes de pagamento - prazos concedidos, descontos praticados, etc;

= Atendimento prestado;

= Servigcos disponibilizados - horario de funcionamento, entrega em domicilio, tele-
atendimento, etc;

« Garantias oferecidas.

ApOs fazer essas comparacdes, tire algumas conclusoes.

= Sua empresa podera competir com as outras que ja estdo ha mais tempo no ramo?

= O que fard com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes para comprar de sua
empresa?

« Ha espaco para todos, incluindo vocé?
= Se aresposta for sim, explique os motivos disso. Caso contrario, que mudancas devem
ser feitas para vocé concorrer em pé de igualdade com essas empresas?
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3.3 - ESTUDO DOS CONCORRENTES

Qualidade Preco

Sua Empresa

Concorrente 1

Concorrente 2

Conclusoes:

Condicgoes de
Pagamento

Localizacao



Atendimento

Servicos
Garantias oferecida

S aos clientes




3.4 - ESTUDO DOS FORNECEDORES

Vocé deve levantar quem serdo 0s seus
fornecedores de equipamentos, ferramentas,
moveis, utensilios, matéria-prima, embalagens,
mercadorias e servicos.

(A Ay

Relacdes de fornecedores, geralmente, podem
ser encontradas em catdlogos telefénicos e de
feiras, nos sindicatos e no proprio SEBRAE, que
disponibiliza esse tipo de informagé&o. Outra fonte
rica em informacdes € a internet.

Mantenha um cadastro atualizado desses

fornecedores. Isso ira facilitar a coleta de informacées.
Pesquise, pessoalmente ou por telefone, questdes como: preco, qualidade, condi¢cdes de
pagamento e o prazo médio de entrega. Mais tarde, essas informacdes serdo Uteis para
determinar o investimento inicial e as despesas do negécio.

Para obter um bom relacionamento com os fornecedores é importante pensar a longo
prazo. E preciso ter um fluxo constante (ainda que pequeno) de compras e pagamentos em
dia. Tratar desse aspecto é fundamental, pois, a troca de fornecedores durante um
processo operacional, normalmente, prejudica os resultados da empresa, atingindo,
consequentemente, os clientes.



Q

.

Algumas dicas importantes na selecéo de fornecedores:

= Analise pelo menos trés empresas para cada artigo necessario;

= Mesmo escolhendo um entre varios fornecedores, é importante manter contato com todos
eles, ou pelo menos os principais, de tempos em tempos, pois ndo & possivel prever
guando um fornecedor enfrentara dificuldades;

= Ao adquirir materiais, equipamentos ou mercadorias faca um breve estudo de verificagéo
da capacidade técnica dos fornecedores. Todo fornecedor deve ser capaz de suprir 0
material ou as mercadorias desejadas, na qualidade exigida, dentro do prazo estipulado e
com o preco combinado;

= A tomada de precos facilita a coleta de informacdes sobre aquilo que se deseja adquirir.
Através da comparacdo entre os dados obtidos, tem-se possibilidade de se tomar
decisBGes mais acertadas.

Preenchendo o quadro a seguir, vocé tera uma melhor visdo de quem sao e como atuam o0s
seus fornecedores.
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J 3.4 - ESTUDO DOS FORNECEDORES

Descrigéo dos Itens a Serem Adquiridos

Nome do Fornecedor

10




Preco

Condicgoes de
Pagamento

Prazo de Entrega

Localizacéo (estado
e/ou municipio)




3.5 - ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

2

Promocéo é toda agdo que tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar
os clientes de consumir 0os seus produtos ou contratar 0s seus servicos e ndo os dos seus
concorrentes. A seguir, estao relacionadas algumas estratégias que vocé pode utilizar em
sua empresa.

Propaganda em radio, jornais e revistas;

Amostras gratis;

Mala direta, folhetos e cartbes de visita;

Catélogos;

Brindes e sorteios;

Descontos (de acordo com os volumes comprados);
Participacdo em feiras e eventos.

Determine de que maneira vocé ira divulgar seus produtos, pois todas as formas de
divulgacdo implicam em custos. Descreva suas estratégias no quadro Hora de Praticar.
Leve em conta qual o retorno que essa estratégia trara, seja na imagem do negdécio, no
aumento do nimero de clientes ou no acréscimo de receita da empresa.

Existem diversos tipos de divulgacdo. Use a criatividade para encontrar as melhores
maneiras de divulgar a empresa ou, entdo, observe o que seus concorrentes fazem.

= Os catélogos de produtos apresentam a empresa de forma organizada e detalhada.
Inclua em seu catalogo fotos, informacdes técnicas e formas de utilizagao.

« Panfletos e volantes podem ser entregues em locais com grande fluxo de pessoas. Neles,
vocé deve colocar informag8es basicas (nome da empresa, endereco, telefone, etc.) e
sobre os produtos e servi¢os.

« Uma alternativa interessante é a divulgacdo em revistas especializadas de seu setor ou
nos jornais de bairro. Andncios nesse tipo de publicacdo sdo mais baratos e atingem
diretamente o seu publico-alvo.

= As feiras sdo bons locais para apresentar sua empresa a um publico selecionado, por
juntar clientes, especialistas, concorrentes e fornecedores, além de possibilitar vendas de
seus produtos e/ou servigos.

« Uma marca bem trabalhada pode contribuir para o sucesso do empreendimento. Crie
uma marca (nome e logotipo) que seja facil de pronunciar e memorizar. Antes de levar ao
mercado, 0 nome e a logomarca, faca uma consulta junto ao INSTITUTO NACIONAL DE
PROPRIEDADE INDUSTRIAL — INPI, para certificar-se de que podera fazer uso de
ambos. Busque mais informacdes no site do INPI (www.inpi.gov.br).




_

J 3.5 - ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

Descreva as estratégias de promocgao e divulgagao que ira utilizar.

B 3.6 — ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

O que é e como fazer

A estrutura de comercializac@o diz respeito aos canais de distribuigdo, isto €, como seus
produtos e/ou servicos chegardo até os seus clientes. A empresa pode adotar uma série de
canais para isso, como: vendedores internos e externos, representantes, etc.

Reflita sobre quais ser8o os meios mais adequados para se alcancar os clientes e
preencha o quadro Hora de Praticar. Para isso, pense no tamanho dos pedidos, na
quantidade de compradores e no comportamento do cliente, isto €, se ele tem por habito
comprar pessoalmente, por telefone ou outro meio.

« A comercializacdo dos produtos e/ou servicos pode ser feita pelos proprietarios, por
vendedores ou por outras empresas. Independente da forma, o importante é que isso seja
feito.

=« Uma opcdo é montar uma boa equipe interna de vendas, que conhega bem os produtos
da empresa e as vantagens existentes sobre a concorréncia.

« Outra alternativa € a contratagdo de representantes comerciais. Isso € viavel quando se
explora uma regido extensa e desconhecida. Ao trabalhar com representantes, tome
cuidado com quest@es trabalhistas e ndo se esqueca de elaborar um contrato especifico.
Consulte um contador ou um advogado sobre o assunto.

« O telefone é um instrumento de vendas muito utilizado atualmente. Pode ser conjugado
com a divulgacao dos produtos e servicos da empresa.




3.6 — ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

Formas de comercializacéo e distribuicdo (descreva abaixo quais serdo utilizadas).



4. Plano Operacional

Como seu negdcio funciona.

4.1 — LOCALIZACAO DO NEGOCIO

O que é e como fazer

~—

Neste momento, vocé deve identificar qual a melhor localizacdo para a instalacdo de seu
negécio e justificar os motivos da escolha desse local. A definigdo do ponto esta
diretamente relacionada com o ramo de atividades da empresa.

Um bom ponto comercial é aquele que gera resultados e um volume razoavel de venda. Por
isso, se a localizacdo € fundamental para o sucesso de seu neg6cio, ndo deixe de levar em
consideracgdo os seguintes aspectos:

= Analise o contrato de locacdo, as condigcbes de pagamento e o prazo do aluguel do
imovel;

« Verifique as condi¢cbes de seguranca da vizinhanca;

« Observe a facilidade de acesso, o nivel de ruido, as condicdes de higiene e limpeza e a
existéncia de locais para estacionamento;

= Figue atento para a proximidade dos clientes que compram seus produtos e o fluxo de
pessoas na regiao;

« Lembre—se de certificar da proximidade de concorrentes e similares;

« Avalie a proximidade dos fornecedores, pois isso influencia no prazo de entrega e no
custo do frete;

= Visite o ponto pelo menos trés vezes, em horérios alternados, para verificar o0 movimento
de pessoas e de veiculos no local.

« A compra de um imével para a instalacdo da empresa é uma opgdo pouco comum.
Agindo assim, vocé imobiliza a maior parte dos recursos, comprometendo os valores que
seriam destinados para capital de giro.

« Escolha a localizacdo tendo em mente o tipo de empreendimento. Vocé pode achar
conveniente montar um bar em um espago que vocé ja tem disponivel. Cuidado, pois
vocé pode estar forcando um negécio em um local que pode ndo ser o mais adequado.
Se vocé ja possui o local, procure encontrar o negécio mais adequado para 0 mesmo.

« Caso venha alugar um imével comercial, ndo feche o contrato de locacdo sem antes
verificar se, naquele local, é permitida a atividade prevista. Essa consulta é feita junto a
Prefeitura de sua cidade. Verifique, também, se existem implica¢des junto a érgdos como
a Vigilancia Sanitaria e Corpo de Bombeiros.
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4.1 — LOCALIZACAO DO NEGOCIO

Endereco
Bairro Cidade Estado
Fone 1 Fone 2 Fax

Considerac¢des sobre o ponto (localizacdo), que justifique a escolha:

4.2 - LAYOUT

Por meio do layout ou arranjo fisico, vocé ir4 definir como sera a distribuicdo dos diversos
setores da empresa, de alguns recursos (mercadorias, estantes, gbndolas, vitrines,
prateleiras, equipamentos, moveis, etc.) e das pessoas no espaco disponivel. Um bom
arranjo fisico traz uma série de beneficios, como por exemplo:

« O aumento da produtividade;

« Diminuicdo do desperdicio e do retrabalho;

» Maior facilidade na localizagc&o dos produtos pelos clientes na area de vendas;
« Melhoria na comunicacéo entre os setores e as pessoas.

O ideal é contratar um profissional qualificado para ajuda-lo nessa tarefa, mas, se isso nédo
for possivel, faca vocé mesmo um esquema, distribuindo as areas da empresa, 0s
equipamentos, moveis e as pessoas de forma racional e sensata.
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J 4.2 — LAYOUT OU ARRANJO FiSICO

Hora de praticar

Desenhe um esquema abaixo, como ficardo as principais areas e como serédo alocados,
nelas, maquinas, equipamentos, moveis, etc.

4.3 — CAPACIDADE PRODUTIVA E /OU COMERCIAL

2

E importante estimar a capacidade
instalada da empresa, isto €, o quanto pode
ser produzido ou quantos clientes podem
ser atendidos com a estrutura existente.
Com isso, é possivel diminuir a ociosidade e
o desperdicio.




Seja realista e leve em consideracao, na

projecao do volume de producao, de vendas ou

de servigos: o tipo de mercadoria ou servico

gue colocara no mercado, as suas instalagdes e maquinarios, sua
disponibilidade financeira, o fornecimento de matérias-primas e/ou
mercadorias.

Leve em conta, também, a sazonalidade, isto &, as oscilacdes do mercado, em funcéo
daquilo que ird produzir ou revender.

4.3 — CAPACIDADE PRODUTIVA E/OU COMERCIAL

Descreva, no caso de industria, a quantidade de itens a serem fabricados no més. No
comércio, as projecBes de vendas e, em prestacdo de servicos, a quantidade de horas
disponiveis para execuc¢éo do trabalho.



4.4 — PROCESSO DE PRODUCAO E/OU DE COMERCIALIZACAO

O que é e como fazer

Este € o momento de se registrar como a empresa ird funcionar. Vocé deve pensar em
como seréo feitas as varias atividades do negécio, descrevendo, etapa por etapa, como se
dara a fabricacdo dos produtos, a venda de mercadorias, a prestacdo dos servigos e, até
mesmo, as rotinas administrativas.

Identifique que trabalhos serdo realizados, quais serdo os responsaveis, assim como 0s
materiais e equipamentos necessarios.

Para isso, vocé mesmo podera elaborar um roteiro com tais informacdes. Veja, a seguir, 0
exemplo do processo de fabricagdo de uma confeccdo de artigos do vestudrio e, em
seguida, fagca 0 mesmo para as diversas atividades da sua empresa.

Hora de praticar

o

4.4 — PROCESSO DE PRODUCAO E/OU DE COMERCIALIZACAO

Descreva como seréo feitas as principais atividades do negécio.



4.5 — NECESSIDADE DE PESSOAL
E necessario que vocé faca uma projecédo de todo o pessoal que necessitara para que o
negécio funcione. Esse item inclui o(s) sécio(s), familiares que trabalhardo na empresa, se
for o caso, e as pessoas a serem contratadas.

L
J 4.5 — NECESSIDADE DE PESSOAL

CARGO/FUNCAO QUALIFICACOES NECESSARIAS




5. Plano Financeiro

Os numeros da sua empresa.

5.1 - ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL

Nessa etapa, vocé ird determinar o total de recursos que deve ser investido para que a
empresa comece a funcionar. O investimento total € formado pelos:

« Investimentos Fixos;
= Investimentos Financeiros;
« Investimentos Pré-operacionais.

5.1.1 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

O investimento fixo corresponde a todos os bens que vocé deve comprar para que seu
negocio possa funcionar de maneira apropriada.

No quadro a seguir, relacione todos os equipamentos, maquinas, moveis, utensilios,
ferramentas e veiculos a serem adquiridos, a quantidade necesséria, o valor de cada um e
o total a ser desembolsado.

Hora de praticar

A — Maquinas e equipamentos

Descrigéo Quantidade x Valor Unitario = Total
1 X =
X =
3 X =
SUB-TOTAL(A) $
B — Moveis e utensilios
Descri¢éo Quantidade x Valor Unitario = Total
1 X =
2 X =
3 X =

SUB-TOTAL(B) $



C — Veiculos

Descricéo Quantidade x Valor Unitario = Total
X =
2 X =
3 X 5

SUB-TOTAL(C)

&

TOTAL DE INVESTIMENTOS FIXOS SUB-TOTAL (A+B+C) $

5.1.2 - ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS

Os investimentos financeiros sdo aqueles destinados a formacéo de capital de giro para o
negocio. O capital de giro é o montante de recursos em dinheiro necesséario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou
mercadorias, financiamento das vendas, pagamento de salarios e demais despesas.

A — Estimativa do estoque inicial

O estoque inicial é composto por todos os materiais (matéria-prima, embalagens, etc.)
indispensaveis para a fabricacdo de seus produtos ou pelas mercadorias que serdo
revendidas.

No quadro Hora de Praticar, identifique quais materiais ou mercadorias devem ser
comprados, as quantidades necessarias, seu pre¢o unitario e o total a ser gasto. Para isso,
leve em consideracdo a sua capacidade de produgdo, o tamanho do mercado e o potencial
de vendas da empresa.

Faca uma ampla pesquisa junto aos seus
fornecedores. Pechinche, pois, ao negociar bons
precos e condicbes de pagamento, vocé reduzira
as despesas, oferecendo precos competitivos e
aumentando as receitas e o lucro da empresa.

Tenha um controle apurado dos seus estoques,
somente assim, vocé saberd quando € o momento
ideal para adquirir novos materiais e produtos.

Dé preferéncia aos itens de maior giro, ou seja, aqueles que

tém maior saida e aceitacdo dos clientes.

Estoque parado por muito tempo, na maior parte das vezes, representa
prejuizo.
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A - ESTIMATIVA DO ESTOQUE INICIAL

Descricao

ON| G| AW N

TOTAL DE A

Qtde.

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

Vr. Unitario

Total



B — ESTIMATIVA DE CAPITAL DE GIRO

Reserva de caixa é um valor em dinheiro que toda empresa precisa ter disponivel para
cobrir os custos até que as contas a receber comecem a entrar no caixa.

B — ESTIMATIVA DE CAPITAL DE GIRO

Descricéo Total

1. Reserva de Caixa (Cobertura dos custos) $

5.1.2 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS (RESUMO)
Investimentos Financeiros Total

A - Estoque Inicial

B - Capital de Giro

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS (A +B) $

5.1.3 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

2

Compreendem todos os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto
€, antes que o negdcio abra as portas e comece a faturar. Sdo exemplos de investimentos
pré-operacionais: despesas com reforma do imoével (pintura, instalacéo elétrica, troca de
piso, etc.) ou mesmo as taxas de registro da empresa.

LJ
5.1.3 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS
Investimentos Pré-Operacionais Total
Despesas de legalizacao
Obras civis e/ou reformas
Divulgagéo
Cursos e treinamentos
Outras despesas

TOTAL $



O que é e como fazer

Agora que vocé estimou os valores para investimentos fixos, financeiros e pré-
operacionais, chegou o momento de obter o total a ser investido no negocio.

Transporte para o quadro 5.1.4, ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL, os totais de:

= Quadro 5.1.1 - Estimativa dos Investimentos Fixos.
= Quadro 5.1.2 - Estimativa dos Investimentos Financeiros.
= Quadro 5.1.3 - Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais.

5.1.4 — ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL (RESUMO)

Descricdo Total

1. Estimativa dos Investimentos Fixos (quadro 5.1.1)
2. Estimativa dos Investimentos Financeiros (quadro 5.1.2)
3. Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais (quadro 5.1.3)

TOTAL (1 +2 +3) $

Fique de olho

= Pense em como e onde vocé ira buscar esses
recursos para iniciar ou ampliar seu negocio.
Vocé dispbe do capital necesséario para isso
(recursos proprios) ou sera necessario recorrer a
bancos (recursos de terceiros), por exemplo?

= Caso necessite de financiamento bancario, procure
saber quais séo as linhas de crédito para micro e
pequenas empresas. Pega ao gerente do banco
escolhido orientacdes sobre o que pode ser financiado
até quanto, o valor dos juros, a caréncia e 0
prazo de pagamento, a documentacdo e as garantias exigidas.



Verifiqgue se vocé esta apto a atender todas as condigBes exigidas e, principalmente, se a
empresa ira gerar resultados que possibilitem a quitacdo do financiamento. Caso
contrario, busque novas alternativas, mesmo que, para isso, tenha que adiar a abertura da
empresa ou iniciar um empreendimento menor do que o planejado.

5.2 - ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

2

Esta talvez, seja uma das tarefas mais dificeis
de um novo negécio, principalmente se vocé
ainda n&o iniciou as atividades.

Uma forma de estimar o quanto a empresa
deverd faturar por més é multiplicar a quantidade
de produtos a serem oferecidos pelo seu preco
de venda, baseado nas informagdes de mercado.
Para isso, considere:

O preco praticado pelos concorrentes diretos; e
Quanto os seus potenciais clientes estédo dispostos a pagar.

= As previsdes de vendas devem ser baseadas na avaliagdo do potencial do mercado em
que vocé ira atuar e na sua capacidade de producéo.

« Faca suas estimativas de faturamento para um periodo de, pelo menos, 12 meses. Seja
cauteloso ao projetar as receitas e verifique se h4 sazonalidade no seu ramo, isto €, se
existem épocas em que as vendas aumentam ou diminuem, como no Natal ou nas férias
escolares.

« Vocé notou que, ao estimar as suas vendas, foi considerado o preco de mercado. Porém,
€ necessario vocé saber que existem outros meios para se precificar um produto.
Podemos citar, como exemplo, o preco de venda calculado com base nos custos da
empresa.
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5.2 - ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

Quantidade Preco de Venda Faturamento
Produto/Servico (Estimativa de X Unitario Total
Vendas) %) (%)
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TOTAL $

5.3 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MATERIAIS E/OU INSUMOS

Aqui, sera calculado o custo com materiais (matéria-prima + embalagem) para cada
unidade fabricada. Essa informacéo € importante, caso vocé deseje abrir uma
inddstria.

Os gastos com matéria-prima e embalagem séo
classificados como custos variaveis numa
empresa industrial, assim como as mercadorias,
nas atividades comerciais. Como o préprio nome
diz, variam (aumentam ou diminuem) de acordo
com o volume produzido ou vendido.

Observe o exemplo a seguir e, depois, calcule o
custo unitario com materiais para os produtos de
sua empresa.




Produto: Calca masculina

Material Quantidade
1. Tecido 4 metros
2. Eléastico 2 metros
3. Linha 15 metros
4. Ziper de 15 cm 1 unidade
5. Botdo 4 unidades
6. Etiqueta 1 unidade
7. Saco plastico 1 unidade
8. Caixa 1 unidade
Total

L

X

X X x x X X X X

Custo Unitario ($)

2,50
0,30
0,10
0,80
0,10
0,30
0,05

0,50

5.3 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MATERIAIS E/OU INSUMOS

(Este item deveréa ser preenchido somente pelo setor industrial)

Produto 1:

Materiais /insumos usados

Total

Produto 2:

Materiais /insumos usados

Total

Custo
Quantidade x  Unitario ($)

X X X X X X

Custo

Quantidade Unitario ($)

X X X XX X x

$

Total (%)
10,00
0,60
1,50
0,80
0,40
0,30
0,05

0,50
14,15

Total

Total



Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitéario ($) = Total

X =
X =
X =
X =
X
X =

Total $

Produto 4:

Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitario ($) = Total

X =
X =
X =
X =
X =
X =

Total $

5.4 — APURACAO DO CUSTO DOS MATERIAIS E/OU MERCADORIAS VENDIDAS

O que é e como fazer

Nesta etapa, vocé devera apurar o CM — Custos com Materiais (para a industria) — ou o
CMV — Custo das Mercadorias Vendidas (para o comércio).

O custo dos materiais ou das mercadorias vendidas representa o valor que devera ser
baixado dos estoques da empresa pela sua venda efetiva. Para calcula-lo, basta multiplicar
a quantidade estimada de produtos a serem vendidos pelo seu custo de fabricagdo ou de
aquisicao.

O Custo com Materiais e/ou de Mercadorias Vendidas é classificado como custo variavel,
isto €, um gasto que aumenta ou diminui em funcdo do volume de producédo ou de vendas.




5.4 — APURAGCAO DO CUSTO DOS MATERIAIS E/OU MERCADORIAS VENDIDAS

Estimativa de Custo Unit. CMP/CMV
Produto/Servico de Vendas  x Mater. /Aquisicdo (%)
(em unidades) (%)

© N | gOr WM

11.

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.
20.

Total

X X X XX XX X X XX X X XX XX X X X

»

5.5 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

2

Aqui, serdo registrados 0s gastos com impostos e comissfes a vendedores ou
representantes. Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim como o
custo dos materiais ou mercadorias vendidas, é considerado como um custo variavel.

Para calcula-los, basta aplicar, sobre o total das vendas previstas, o percentual dos
impostos e das comissdes a serem pagas.
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5.4 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Faturamento
Descricdo % x Estimado
(quadro 5.2)

Custo Total

1. Impostos

SIMPLES

IRPJ

PIS

COFINS

Contribuicdo Social
ICMS/ MICROGERAES
ISS

X X X X X X X

Subtotal 1

2. Gastos com vendas
Comissoes X =
Propaganda X =

Juros X =

Subtotal 2

TOTAL (Subtotal 1 + 2) $

Observagdo: caso sua empresa possa optar pelo SIMPLES, entdo desconsidere o
recolhimento dos seguintes impostos: IRPJ, PIS, COFINS, Contribuicdo Social.

5.6 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

O que é e como fazer

Agora, vocé devera definir quantas pessoas serdo contratadas (se necessario) para realizar
as diversas atividades do negdcio. Pesquise e determine quanto cada empregado recebera
mensalmente.

Nao se esqueca de que, além dos salarios, deve ser considerado o custo com encargos
sociais (FGTS, férias, 13° salério, INSS, horas-extras, aviso prévio, etc.)

Sobre o total de salarios, vocé deve aplicar o percentual relativo aos encargos sociais.
Somando-o0s aos salarios, vocé sabera qual o custo total com mao-de-obra.



Q

Um contabilista poderd informa-lo sobre quais os encargos sociais devidos pela sua
empresa. Pesquise, junto ao sindicato patronal, o piso salarial a ser pago a seus
empregados e quais os beneficios devidos.

5.6 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

Funcéo NC de X Salario = Total ($)
Empregados Mensal ($)
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Total dos Salarios

Encargos Sociais ( %)

Total do custo com mao-de-obra $



O que é e como fazer

Lembre-se de que as maquinas, equipamentos e ferramentas a serem utilizados vao se
desgastando ou tornando-se ultrapassados com o passar dos anos, fazendo com que seja
necessdaria sua reposicdo. O reconhecimento da perda do valor dos bens pelo uso é
chamado de depreciagéo.

Q

Para calcular a depreciacao dos investimentos fixos, vocé devera seguir os passos a seguir:
= Relacione as maquinas, equipamentos, ferramentas, utensilios, veiculos, etc. utilizados;

= Determine o tempo médio de vida Util (em anos) desses bens;

= Divida o valor do bem pela sua vida Gtil em anos para saber o valor anual da depreciagéao;

« Divida o custo anual com depreciacdo por 12, para saber a depreciacdo mensal desses
bens.

Entenda melhor como calcular a depreciacao a partir do exemplo a seguir:

Informacgbes Gerais

Nome do bem maquina de costura
Tempo médio de vida util 5 anos
Valor do bem $ 5.000,00

Depreciagéo anual |:> $ 5.000,00 $ 1.000,00 ao ano

5 anos

Depreciagdo mensal |':> $1.000,00 $ 83,33 ao més

12 meses

Isso quer dizer que, a cada més, esse equipamento vale $83,33 menos, ou seja,
provavelmente, ao final de 5 anos, sera preciso adquirir um nova maquina de costura, mais
moderna e eficiente.

= Apesar de ser um custo fixo e influenciar na formag¢do do preco, a depreciacdo nao
representa um desembolso. Entretanto, dependendo da situacdo financeira e das
estratégias do negdcio, pode ser feita uma reserva para a troca do bem apdés o término de
sua vida util.



LJ

Para sua informacédo, a Receita Federal considera, para efeito de vida util, os seguintes
prazos de vida Util para os bens abaixo (essas informagdes devem servir de referéncia e
ndo seguidas como regra):

Bem ltens Vida qtilVida util
imoveis 25 anos

maquina 10 anos
equipamentos 5 anos

moveis e utensilios 10 anos

veiculos 5 anos
computadores 3 anos

Dependendo da atividade empresarial, maquinas e equipamentos sofrem desgastes
maiores. Isso deve ser considerado no momento do célculo da depreciagéo;

Maguinas e equipamentos sucateados tém um custo maior de manuten¢do e uma
produtividade mais baixa.

5.7 — ESTIMATIVA DO CUSTO COM DEPRECIACAO

Valor do Vida util  Depreciagao Depreciacdo
Ativos Fixos Bem($) + emAnos = Anual ($) +12= Mensal ($)
5.1.1.A - Maquinas e equipamentos = l12=
5.1.1.B - Mdveis e maquinas - = - 12 =
5.1.1.C - Veiculos E = - 12 =
Total $

5.8 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS MENSAIS

Os custos fixos séo todos os gastos que ndo se alteram em funcdo do volume de producéo
ou da quantidade vendida em um determinado periodo.

Por exemplo, imagine que, em um determinado més, uma empresa venda uma quantidade
pequena de itens. Ainda assim, ter4 que arcar com as despesas de aluguel, energia, 0s
salarios, etc. Esses valores sdo considerados custos fixos porque devem ser pagos,
normalmente, mesmo que a empresa néo fature.



No quadro abaixo, liste todos os custos fixos do negdcio e estime os valores mensais de
cada um.

Fique de olho

= Ao levantar os custos fixos mensais, vocé deve assumir uma postura mais cautelosa. Ja
diz o ditado que “o seguro morreu de velho”; por isso, trabalhe com alguma “margem de
seguranga” na hora de estimar esses gastos.

= Sem perder a qualidade, procure reduzir ao maximo os custos fixos. Adote praticas que
contribuam para a diminuicdo do desperdicio e do retrabalho.

= O pré-labore é a remuneracao do trabalho do dono e deve ser considerado mensalmente
como um custo. Lembre-se de que, caso vocé nao disponha de outra fonte de renda, sera
através do pré-labore que ira pagar seus compromissos pessoais.

= Nao se esqueca de relacionar o valor da depreciacdo mensal das méaquinas e
equipamentos calculados anteriormente.

Hora de Praticar

&

5.8 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS MENSAIS

Descricédo Custo Total Mensal ($)
Aluguel
Condominio
IPTU
Agua
Energia elétrica
Telefone
Honorérios do contador
Pré-labore
Manutencédo dos equipamentos
Salarios + encargos (quadro 5.6)
Material de limpeza
Material de escritério
Combustivel
Taxas diversas
Servigos de terceiros
Deprecia¢do (quadro 5.7)

Outros

Total $



5.9 - DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

2

Ap6s reunir as informagdes sobre as estimativas de faturamento e o total dos custos, sejam
eles fixos ou variaveis, é possivel prever o resultado da empresa, verificando se ela
possivelmente ird operar com lucro ou prejuizo.

L

i 5.9 - DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

Quadro

5.2

54

55item 1

5.5item 2

5.8

Descricdo
1. Receita Total com Vendas
2. Custos Variaveis Totais
2.1. (-) Custos com materiais e/ou CMV(*)
2.2. (-) Impostos sobre vendas
2.3. (-) Gastos com vendas
Subtotal de 2 (2.1+2.2+2.3)
3. Margem de Contribuigdo (1 - 2)
4. Custos Fixos Totais

5. Lucro/Prejuizo Liquido (3 -4)

(*) CMV — Custo das Mercadorias Vendidas

%

100



H

Observacgéo:

Para calcular o percentual (%) de cada um dos itens que compdem o Demonstrativo de
Resultados, vocé deve dividi-lo pela Receita Total de Vendas, multiplicando o resultado por
100. Veja o exemplo abaixo:

Receita Total de Vendas: $ 15.000,00
Custos Varidveis Totais: $ 4.500,00

% dos Custos Variaveis Totais = Custos Variaveis Totais X 100
Receita Total com Vendas

% dos Custos Variaveis Totais = $ 4.500,00 X 100
$ 15.000,00
% dos Custos Variaveis Totais = 30%

Isso quer dizer que os Custos Variaveis Totais representam 30% da Receita Total com
Vendas. Adote 0 mesmo procedimento para os demais itens.

5.10 — INDICADORES DE VIABILIDADE

5.10.1 — PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar ou quantas unidades
de um determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os seus
custos em um determinado periodo.

Utilizando as férmulas a seguir, vocé pode calcular o ponto de equilibrio de duas maneiras:
em faturamento ou em unidades vendidas.

A) PE faturamento = Custo Fixo Total
indice da Margem de Contribuicdo (*)

(*) Vide o resultado em % do item 3 da DEMONSTRACAO DE
RESULTADO Observacéo:

indice da Margem =  Margem de Contribuicdo (Receita Total — Custo Variavel Total)
de Contribui¢céo Receita Total

Q

= O ponto de equilibrio nem sempre é calculado em unidades. Para as empresas que
trabalham com uma grande diversidade de produtos ou servigos, € recomendavel que
se calcule o ponto de equilibrio em faturamento.

= Vocé deve concentrar todos os seus esfor¢os para que o empreendimento ultrapasse o
ponto de equilibrio, pois, somente assim, vocé ira obter lucro.



B) PE quantidade

Custo Fixo Total
Margem de Contribuicdo Unitaria

Observacgéo:
Margem de Contribuicdo Unitaria

Exemplo

Valores anuais:

Receita Total: $ 100.000,00
Custo Variavel Total: $ 70.000,00
Custo Fixo Total: $ 19.500,00
Preco de Venda Unitario: $ 8,00
Custo Variavel Unitario: $5,00
indice da Margem de Contribuicdo = $ 100.000,00 — $ 70.000,00 =0,30
$ 100.000,00
PE faturamento = $ 19.500,00 =$ 65.000,00
0,30

Isso quer dizer que é necessario que a empresa tenha uma receita total de $ 65.000,00
ao ano para cobrir todos 0s seus custos.

Margem de Contribui¢édo Unitaria $8,00 - $5,00=%3,00

PE quantidade
$ 3,00

Isso quer dizer que a empresa precisara vender 6.500 unidades durante o ano para
atingir seu ponto de equilibrio, isto &, cobrir todos os seus custos.

Preco de Venda Unitario — Custo Variavel Unitario

$ 19.500,00 = 6.500 unidades



>
®_4 O que é e como fazer
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5.10.2 - LUCRATIVIDADE

E um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. E um dos principais
indicadores econdmicos das empresas, pois estd relacionado diretamente a
competitividade. Se sua empresa possui uma boa lucratividade, ela apresentara uma maior
capacidade de competir, como, por exemplo, realizar maiores investimentos em divulgacao,
na diversificacdo dos produtos, na aquisicdo de novos equipamentos, etc.

Lucratividade = Lucro Liquido X 100
Receita Total
Exemplo
Receita Total: $ 100.000,00/ano
Lucro Liquido: $ 8.000,00/ano
Lucratividade = $ 8.000,00 x 100 = 8%
$ 100.000,00

Isso quer dizer que sob os $ 100.000,00 de receita total “sobram” $ 8.000,00 na forma de
lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, 0 que indica uma lucratividade de
8% ao ano.

5.10.3 - RENTABILIDADE

O que é e como fazer

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

Rentabilidade = Lucro Liquido x 100
Investimento Total

Exemplo:

Lucro Liquido: $ 8.000,00/ano

Investimento Total: $ 32.000,00

Rentabilidade = $ 8.000,00 x 100 = 25% aoano
$ 32.000,00

Isso significa que, a cada ano, 0 empresario recupera 25% do valor investido através dos
lucros obtidos no negécio.



5.10.4 - PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO

2

Assim como a rentabilidade, também é um indicador de atratividade. Indica o tempo
necessario para que o empreendedor recupere o0 que investiu no seu negécio.

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total
Lucro Liquido

Exemplo:

Lucro Liquido: $ 8.000,00/ano

Investimento Total: $ 32.000,00

Prazo de Retorno do Investimento = $ 32.000,00 = 4 anos

$ 8.000,00

Isso significa que, 4 anos apoés o inicio das atividades da empresa, o empreendedor tera
recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a montagem do negdcio.

q 5.10 — INDICADORES DE VIABILIDADE

Hora de praticar

J 5.10.1 — PONTO DE EQUILIBRIO




5.10.2 - LUCRATIVIDADE

® 5.10.3 - RENTABILIDADE

B 5.10.4-PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO
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6. Avaliacdo do Plano de Negdcio

O Plano de Negécio desenvolvido por vocé é um valioso instrumento de planejamento. Por
ser 0 seu mapa de percurso, ele deve ser consultado a todo instante e acompanhado
permanentemente.

Avalie cada uma das informa¢des encontradas por vocé. Lembre-se de que o plano de
negocio tem por objetivo ajuda-lo a responder a pergunta langada no inicio deste capitulo:
“Vale a pena abrir, manter ou ampliar o meu negécio?”.

Saiba que o mundo e o mercado estéo sujeitos a varias mudangas. A cada dia surgem
novas oportunidades e ameagas. Assim sendo, procure adaptar seu planejamento as novas
realidades. E por este motivo que um plano de negdcio é “feito a lapis”, para que possa ser
corrigido, alterado e ajustado ao longo do caminho.

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento € um risco que pode
ser evitado. O plano de negécio, apesar de ndo ser a garantia de sucesso, ira auxilia-lo a
tomar decisdes mais acertadas, assim como a nao se desviar de seus objetivos.



7. Documentacéo de Apoio

Esta € a dUltima parte do seu plano de negécio. Aqui vocé deve colocar toda a
documentacao de apoio. Esses documentos tém o objetivo de dar mais credibilidade ao seu
planejamento e fornecer informacfes complementares ao seu projeto; por isso, sdo uma
rica fonte de consulta.

A seguir, estdo relacionados alguns documentos que podem ser incluidos como anexos em
seu plano de negdcio:

Contrato de aluguel;

Curriculo do(s) proprietario(s);

Orgamentos das maquinas, equipamentos, moveis, matéria-prima e servicos a serem
contratados;

Artigos de jornais e revistas sobre 0 ramo em que vocé ira atuar;

Logomarca da empresa;

Fotos dos principais produtos a serem comercializados;

Qualguer outro documento importante.






10. Formulario Plano de Negdcio
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Indicadores de viabilidade

Lucratividade

Rentabilidade

Prazo de retorno do investimento
Ponto de Equilibrio (PE)

Valor



Sécio 1

Nome

Endereco

Cidade Estado
Telefone 1 Telefone 2

Perfil (breve curriculo)

Atribuicdes do sécio 1 (papel a ser desempenhado na sociedade).



Sécio 2

Nome

Endereco

Cidade Estado
Telefone 1 Telefone 2

Perfil (breve curriculo)

Atribuicdes do sécio 2 (papel a ser desempenhado na sociedade).



2. Apresentacao da Empresa

2.1 — DADOS DO EMPREENDIMENTO
Nome da Empresa

CNPJ/CPF

2.2 - SETOR DE ATIVIDADES
Assinale com um X qual(is) o(s) setor(es) que sua empresa pretende atuar.

Agropecuaria
Industria/Artesanato
Comeércio

|| Servigos

Outros

2.3 — FORMA JURIDICA
Assinale com um X qual a forma juridica que sua empresa ird adotar.

Sociedade Empresaria
Sociedade Simples
Empresério

LI Outra:

2.4 — ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO
Assinale com um X qual a forma juridica que sua empresa ira adotar.

2.4.1 — AMBITO FEDERAL
L/ REGIME SIMPLES

L/ REGIME NORMAL
= IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica
= PIS — Contribuicdo para os Programas de Integracédo Social
= COFINS - Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social
= CSLL — Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido



MICROGERAES

H ICMS — Imposto sobre Circulagio de Mercadorias e Servigos (SISTEMA DEBITO E

CREDITO)

2.4.3 — AMBITO MUNICIPAL

ISS — Imposto sobre Servigos

2.5 - CAPITAL SOCIAL

Saocio 1
Sécio 2
Sécio 3
Sécio 4
TOTAL

Nome do Sécio

Valor ($)

% de participacao

100



3. Plano de Marketing

Como conhecer e conquistar clientes.
3.1 - DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS

PRINCIPAIS PRODUTOS (a serem fabricados, vendidos ou servigos prestados)



3.2 - ESTUDO DOS CLIENTES

Publico-alvo (perfil dos clientes)

Comportamento dos clientes (interesses e 0 que os levam a comprar)

Area de abrangéncia (onde estéo os clientes?)




3.3. ESTUDO DOS CONCORRENTES

Qualidade Preco

Sua Empresa

Concorrente 1

Concorrente 2

Conclusoes:

Condicgoes de
Pagamento

Localizacao



Servicos
aos clientes

Atendimento Garantias oferecidas



3.5 - ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

Descreva as estratégias de promocao e divulgacéo que ira utilizar.



3.6 — ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

Formas de comercializacao e distribuicdo (descreva abaixo quais serdo utilizadas).




4. Plano Operacional

Como seu negécio funciona.

4.1 — LOCALIZAGCAO DO NEGOCIO

Endereco
Bairro Cidade Estado
Fone 1 Fone 2 Fax

Considerac¢des sobre o ponto (localizacdo), que justifique a escolha:



B 4.2-LAYOUT OU ARRANJO FiSICO

Desenhe um esquema abaixo, como ficardo as principais areas e como serao alocados,
nelas, maquinas, equipamentos, moveis, etc.




4.3 - CAPACIDADE PRODUTIVA E/OU COMERCIAL

Descreva, no caso de industria, a quantidade de itens a serem fabricados no més. No
comércio, as projecBes de vendas e, em prestacdo de servicos, a quantidade de horas
disponiveis para execucao do trabalho.

4.4 — PROCESSO DE PRODUGAO E/OU DE COMERCIALIZACAO

Descreva como serdo feitas as principais atividades do negécio.



B 4.5-NECESSIDADE DE PESSOAL

CARGO/FUNGCAO QUALIFICACOES NECESSARIAS




5. Plano Financeiro

5.1 - ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL

5.1.1 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

A — Maquinas e equipamentos

Descricdo Quantidade X Valor Unitario = Total
1 X =
2 X =
3 X =
SUB-TOTAL(A) $
B — Mdveis e utensilios
Descricéo Quantidade X Valor Unitario = Total
X =
2 X =
3 X =
SUB-TOTAL(B) $
C — Veiculos
Descricdo Quantidade X Valor Unitario = Total
X =
2 X =
3 X =
SUB-TOTAL(C) $

TOTAL DE ESTIMATIVA DOS
INVESTIMENTOS FIXOS SUB-TOTAL (A+B+C) &



5.1.2 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS

A — ESTIMATIVA DO ESTOQUE INICIAL

Descri¢éo Qtde.
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TOTAL DE A

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

Vr. Unitario

Total



B — CAPITAL DE GIRO

Descrigéo Total

1. Reserva de Caixa (Cobertura dos custos) $

5.1.2 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS (RESUMO)
Estimativa dos Investimentos Financeiros Total

A - Estoque Inicial

B - Capital de Giro
ESTIMATIVA DO TOTAL DOS
INVESTIMENTOS FINANCEIROS (A +B) $

5.1.3 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS
Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais Total
Despesas de legalizacao
Obras civis e/ou reformas
Divulgacéo
Cursos e treinamentos

Outras despesas

TOTAL $



5.1.4 — ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL (RESUMO)

Descricéo

1. Estimativa dos Investimentos Fixos (quadro 5.1.1)

2. Estimativa dos Investimentos Financeiros (quadro 5.1.2)

3. Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais (quadro 5.1.3)

TOTAL (1 + 2 + 3)

5.2 - ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

Produto/Servigo

© ® N gk wNE

el
= o

12.
13.
14.
15.
16.
17.

TOTAL

Quantidade

(Estimativa de
Vendas)

Preco de
X Venda Unitario

(%)

X X X X X X X X X X X X X X X X X

Total

Faturamento

Total
$)



5.3 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MATERIAIS E/OU INSUMOS

(Este item devera ser preenchido somente pelo setor industrial)

Produto 1:
Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitario ($) = Total
Total $
Produto 2:
Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitéario ($) = Total
Total $
Produto 3:
Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitario ($) = Total
Total $




Produto 4:

Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitario ($) =
X
X
X
X
X
X
Total
Produto 5:
Custo
Materiais /insumos usados Quantidade x Unitario ($)
X
X
X
X
X
X
Total

Total

Total

5.4 — APURACAO DO CUSTO DOS MATERIAIS e/ou MERCADORIAS VENDIDAS

Estimativa de
Produto/Servigo de Vendas

(em unidades)

B© | oo | O] AMw N

Total

Custo Unit.

X Mater. /Aquisicéo

X X X X X XX X X x X XX

(%)

CMP/CMV
3



5.5 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Faturamento
Descricéo % X Estimado . Custo Total
(quadro 5.2)
1. Impostos
SIMPLES
IRPJ
PIS
COFINS

Contribui¢do Social

ICMS/ MICROGERAES

ISS

Subtotal 1

2. Gastos com vendas

Comissoes

Propaganda

Juros

Subtotal 2

$
$

TOTAL (Subtotal 1 + 2)




5.6 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

Salario
Funcdo Ne° de X
Empregados Mensal ($)
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Total dos Salarios

Encargos Sociais ( %)

Total do custo com mao-de-obra

Total ($)



5.7 — ESTIMATIVA DO CUSTO COM DEPRECIACAO

Ativos Fixos Valor do = Vida Util = Depreciagdo + 12 = Depreciacéo
Bem($) em Anos Anual (%) Mensal ($)

5.1.1.A - Maquinas e equipamentos = = =12 =

5.1.1.B - Méveis e maquinas - = - 12 =

5.1.1.C - Veiculos oF = - 12 =

Total $

5.8 - ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS MENSAIS

Descrigcéo Custo Total Mensal (em $)
Aluguel
Condominio
IPTU
Agua
Energia elétrica
Telefone
Honoréarios do contador
Pré-labore
Manutencdo dos equipamentos
Salarios + encargos (quadro 5.6)
Material de limpeza
Material de escritorio
Combustivel
Taxas diversas
Servicos de terceiros
Depreciacao (quadro 5.7)
Outros
Total $



5.9 - DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

Quadro

5.2

54

55item 1

5.5 item 2

5.8

Descricédo $ %
1. Receita Total com Vendas 100
2. Custos Variaveis Totais
2.1. (-) Custos com materiais e/ou CMV(*)
2.2. (-) Impostos sobre vendas
2.3. (-) Gastos com vendas
Subtotal de 2 (2.1+2.2+2.3)
3. Margem de Contribuigéo (1 - 2)
4. Custos Fixos Totais

5. Lucro/Prejuizo Liquido (3-4)

(*) CMV - Custo das Mercadorias Vendidas



5.10 — INDICADORES DE VIABILIDADE

5.10.1 — PONTO DE EQUILIBRIO

5.10.2 - LUCRATIVIDADE



5.10.3 - RENTABILIDADE

B  510.4-PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO




6. Avaliacdo de Plano de Negdcio






