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RESUMO

Um Plano de Negécios é uma descrigéo detalhada, por escrito, do porqué,
como e quando uma empresa atingird um determinado nivel de lucratividade. E UM
DOCUMENTO OPERACIONAL. Ao preparar o plano, o empreendedor deve chegar
a um acordo sobre as medidas a serem tomadas e se comprometer voluntariamente
a coloca-las em pratica. Ap6s a leitura do mesmo, um possivel investidor ou outros
grupos interessados deverdo saber com precisao o que vocé pretende fazer com o
dinheiro e recursos humanos a sua disposi¢&o.

Esta monografia propde o estudo da importancia do desenvolvimento de um
Plano de Negdcios para um empreendedor.

Ao longo do trabalho apresentar-se-a as tarefas do Plano de Negdcios e as
caracteristicas do comportamento empreendedor. Com o objetivo de dar a

oportunidade de identificar as caracteristicas e coloca-las em pratica.
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INTRODUGAG

No presente estudo vocé estara envolvido na elaboragdo de um trabalho
extremamente importante para aqueles que desejam percorrer o caminho que o0s
separa de uma meta.

Esse trabalho foi elaborado para sinalizar esse caminho.

Ao elaborar, o empreendedor aprendera muito mais a respeito do seu ramo
de atividade e do seu mercado. Ele tera a partir do Plano, um controle muito maior
sobre sua empresa, além de conseguir competitividade ao buscar informagbes sobre
uma série de questdes levantadas no roteiro de um Plano de Negdcios. |

Ao comecar elaborar o seu Plano de Negécios, tenha em mente que o maior
beneficiario deste plano é vocé'mesmo, ainda que seu propdsito seja consegUir ‘u'm
financiamento bancério ou um novo sécio. Um Plano bem elaborado e completo, € a
melhor ferramenta que vocé pode dispor para concretizar sua viséo a longo prazo.

Independente o porte de sua empresa, seja grande ou pequena, esteja
comecgando ou em fase de expansao, ter um sera Util para:

+ Tomar importantes decisdes para focalizar suas atividades, além de maximizar o
uso dos recursos disponiveis.

Entender os aspectos financeiros de seu negécio.

Obter importantes informag¢des sobre o mercado.

Antecipar e evitar os obstaculos que devera enfrentar no futuro.

* & & o

Estabelecer indicadores que permitirdo acompanhar os progressos e adaptar-se
as mudangas circunstanciais.

<>

Avaliar a possibilidade de expandir-se a outras atividades.
¢ Ter melhores argumentos para conseguir recursos financeiros.

Ele o conduziréd do ponto de partida & meta final. Sera um roteiro que o guiara
de um conceito preliminar de negécio a uma empresa vencedora, sem deixar de dar
a vocé uma nogdo clara dos obstaculos que enfrentara e das alternativas que
podera escolher ao tomar uma decisao norteada por um plano.
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N3o podemos esquecer que um mundo em constante mutag&o ira gerar
mudangcas nos habitos de seus clientes, exigindo uma constante vigilancia para estar
sempre na vanguarda do atendimento dessgs novas necessidades.

Ao dedicar-se ao planejamento e conclui-lo, vocé tera em méaos um mapa
bem sinalizado, que devera ser constantemente consultado e revisado, “levando em
conta os resultados obtidos e mudancas circunstanciais” no cenério empresarial em
gue voceé esta inserido.



PROBLEMA

As pessoas ligadas aos Negdcios muitas vezes ndo sabem o necessario a
respeito do seu ramo de atividade e do seu mercado. Nem se quer sabem que um
Plano de negdcios proporcionara um controle muito maior de sua empresa, além de

conseguir competitividade ao buscar informagoes.

-~

OBJETIVOS

Objetivo Geral

Propor o estudo da importancia do desenvolvimento de um Plano de

Negbcios para um empreendedor.
] Objetivo Especifico

- Obter importantes informagdes sobre Plano de Negdcios;

- Ter melhores argumentos para conseguir montar ou ampliar seu proprio negdcio.
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JUSTIFICATIVAS

Os problemas que afligem ou desafiam os empresarios de pequenos

negocios sdo ilimitados. Eles variam desde motivagéo pessoal, familiar, empregados

e socios até fluxo de caixa, fornecedores e impostos. Uns s80 mais comuns que

outros. Dentre eles estdo:

L4
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Atrasos nos processos de licenga e outras aprovagdes governamentais.

Os impostds causam infindaveis preocupagbes e problemas para muitos
pequenos empresarios.

A definicdo dos pregos € um problema tanto para novos negocios quanto para os
que ja estdo estabelecidos, mas o novo empresario, normalmente, ndo tem a
experiéncia nem a seguranga para determinar os precos de forma correta.

Um fluxo de caixa negativo é motivo do fracasso de muitos negocios.

A falta de financiamento &, sem duvida, um grande problema.

Vender ou ndo vender é a causa fundamental de muitos problemas.
Frequentemente, situagdes familiares ou domesticas desencorajam 0S NOVOS
empresarios. |

Uma Série de problemas é de competéncia da administragdo e um dos mais
dificeis é o de pessoal - seleg&o, contratagdo, treinamento e supervisao.

Um problema comum nos negécios € o de manter registros deficientes.

A falta de planejamento é uma das razdes mencionadas com mais frequéncia
para o fracasso dos negocios.

Outro problema para o pequeho empresario é o controle inadequado de estoque.

Deve-se dar especial atengdo a renovagéo de estoque em relagéo aos requisitos
de compra e entrega relacionados.

Estudo dessa natureza ajudam a esclarecer as empresasv de como prover

melhor os seus recursos e aumentar o lucro.

Partindo para o lado Académico, contribuird para a formagao pessoal,

profissional e intelectual, abrindo novos horizontes e perspectivas de mercado.

Através desse projeto, o Académico revé os conceitos pré-concebidos, amplia seus
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conhecimentos, desfaz certos conceitos e definicdes que Ihe foram impostos. A partir
dai, ele proprio se sente capacitado a formular, reformular seus conhecimentos e
focalizar no sentido de obter maiores resultados. Portanto, todo esse conjunto de
informagdes sé enriquece e valoriza o projeto pois podemos obter opinido prépria
sobre o assunto a ser tratado ao longo dessa monografia.
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REFERENCIAL TEORICO

Conforme Degen (1989,p.10-12), ha& alguns fatores limitantes ao
aparecimento de empreendedores: a imagem social que um bom emprego possa
proporcionar pode ser um fator que iniba o inicio de um empreendimento, em raz&o
do conforto e do status que ele proporcione ao empregado. Enquanto isso, a
disposi;‘éo para assumir riscos deve ser encarada como uma das caracteristicas
essenciais no carater do empreendedor, porém todos os homens de negdcios
querem assumir riscos em um novo empreendimento. Ja o capital social, que é
formado pela nossa heranga educacional, religiosa e familiar, pode influenciar na
nossa intelectualidade, cbnseq[]entemente, inibindo o espirito empreendedor que ha
dentro de noés. ,

Cumpre, conforme Degen (1989, p.10-12), primordialmente analisar alguhs
motivos que levam as pessoas, com potenciais para serem empreendedoras, n3o se
tornarem efetivamente empreendedores. Talvez muitos dos executivos das
empresas ajam como verdadeiros empreendedores, contudo, para o autor, esses
ndo o sdo, porque sdo inibidos pela imagem social e a"segL‘jrénc“;a fihah‘c":éi’ré. que.
esses empregos oferecem, ou ainda pelo capital social herdado.

Outra definicdo importante que afeta direta ou indiretamente as organizagdes

é o planejamento estratégico, seja em maior ou menor grau de formalizagdo.

E importante deixar claro antes“o que n&o € planejamento
estratégico: ndo é oriundo de quantificagdes e técnicas, apesar de auxilia-lo,
ndo pode ser visto como a aplicacdo de métodos cientificos em nivel
decisorio, esta mais voltado para analise, raciocinio e responsabilidade do
que para a técnica; ndo é prever o futuro, j& que esse é imprevisivel; a
inovagdo possibilita as mudangas politica, econdmica e social, e
recompensa a contribuigdo do empresario pelo lucro; ndo é tratar do futuro,
mas sim, decidir no presente o que pertence ao futuro; ndo é eliminar o risco
por tentativa ou minimiza-lo, mas sim, de assumir 0s riscos inerentes ao
negécio, bem como compreendé-los (DRUCKER, 1975, p. 133-135).



K J

12
Assim, Drucker (1975, p. 136) define planejamento estratégico:

E o processo continuo de tomar decisdes empresariais (envolvendo risco)
no presente, de modo sistematico e com o maior conhecimento possivel de
seu futuro; é organizar sistematicamente os esforgos necessarios para que
se cumpram essas decisdes; e é medir os resultados dessas decisdes
contra as expectativas através de uma retroalimentagéo sistematica e
organizada.

Os Fundamentos da Escola Empreendedora

A Administragdo deu novo impulso & Escola Empreendedora, principalmente
nas pessoas de Drucker (1998, p. 199-203) identificou ser necessario aprender a
administracdo empreendedora; Pinchot Il (1989, p. 26-47) entendeu que existem
basicamente dois tipos de empreendedor, um interno (intrapreuner)’ e outro externo
a organizagao (entrepreuner)z. Foi por meio da lideranga personalizada na viséo
estratégica, ou seja, através dos empreendedores, que algumas organizacdes
obtiveram sucesso e outras sairam do fracasso iminente (MINTZBERG;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2000, p. 102).

Os empreendedores bem-sucedidos, independentemente de sua motivagéo-
dinheiro, poder, curiosidade, fama ou reconhecimento- devem aprender a inovagéo
sistematica, isto &, buscar deliberada e organizadamente as mudangas, em rumo a
inovacdo econdmica ou social, com a finalidade de criar valor e dar uma
contribuicdo; e ndo somente a inovagéo técnica deve ser considera no escopo das
mudancas (DRUCKER, 1998, p. 41/45).

A Criacao de uma Empresa

A criagdo de empresas a partir de pessoas, e de projetos de pesquisa ligados
as universidades ou as instituicbes de pesquisa, € viabilizada pela formulag&o de um
novo produto, servigo, ou ainda, uma nova forma de encarar o mercado, obtidos pelo
resultado de pesquisas cientificas. Por que ndo comegar o negodcio a partir de um

Plano de Negécios?'

! S&o os empreendedores que criam e inovam dentro da empresa objetivando lucro.
2 Séo os empreendedores que agem como os intrapreneurs, s6 que em sua propria empresa.
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METODOLOGIA

O apoio ao empreendedorismo tem sido uma via trilhada por muitas
sociedades e paises, inclusive o Brasil. E este trabalho traz embutida, em sua
missd0, essa questdo empreendedora, especificamente no desenvolvimento de um
Plano de Negécios. Esta Monografia tem como tema: "Plano de Negdcios: Apdlice
de seguro de um Empreendedor". A escolha do tema e objeto de estudo partiram da

importancia do empreendedor desenvolver seu Plano de Negécios.

Na questdo metodolégica, o quadro de referéncia é uma totalidade que inclui
uma teoria e a metodologia dessa teoria, teoria sendo entendida como uma
generalizacdo da realidade observada, e, na sua interpretacéo, pelo uso do rigor
cientifico. A metodologia € uma légica e uma heuristica, ao mesmo tempo, néao
devendo ser reduzida a uma reflexdo posterior aos resultados da pesquisa. A
metodologia engloba alguns métodos..., bem como as técnicas de coleta de dados
para a pesquisa (LAKATOS; MARCONI, 1991).

Métodos da Pesquisa

O método permite tragar um caminho especifico que leva o pesquisador a

atingir os objetivos da pesquisa, dentro de uma légica de pensamento.

O presente estudo também é fundamentado em uma vasta reviséo
bibliogréfica sobre o assunto, fazendo-se uso de revistas, livros e de pesquisas
realizadas relacionadas ao tema. As fontés secundarias podem apresentar-se de
formas diversas, dentre elas, podem ser: levantamentos bibliograficos, documentais,
de estatisticas e de pesquisas realizadas, ou seja, um estudo exploratorio pode ser
desenvolvido a partir de estudos teéricos circulantes (MATTAR, 1996, p. 19-20;
MUNHOZ, 1989, p. 31). Este estudo tem por objetivo-clarificar conceitos.

Tratamento dos Dados

A andlise dos dados obtidos foi realizada com o auxilio do software Make
Money (2000), que facilitou a interpretagéo dos resultados. Os beneficios da analise
de dados numeéricos via comp_ufador s&o incontestaveis.
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RESULTADO E DISCUSSOES
ETAPAS QUE ANTECEDEM A ELABORACAO DE UM PLANO DE
NEGOCIOS

1. Avaliacéo Preliminar

O objetivo da elaboragéo de um plano de negdcios € reunir um conjunto de
informacdes necessarias para se ter uma empresa bem-sucedida.

Por isso, um empreendedor deve analisar alguns aspectos para saber se sua
idéia de negocio &, em principio, viavel ou ndo, para depois tomar a decis&o de
seguir em frente, buscando mais informagdes, e organizando-as em um plano de
negocios.

A primeira pergunta é: Por que esta empresa promete ter sucesso?

a) Mercado consumidor ‘

Pensar se outras pessoas realmente gostardo, ou tém interesse no meu
produto, e ainda, se o nimero de consumidores interessados € suficiente para
manter o meu negécio. Um negdcio bem-sucedido é constituido poer exemplo, de
uma nova maneira de satisfazer a uma determinada necessidade. Pode ser atraves

de um novo produto ou servico.

b) Concorréncia
Qual é a quantidade de concorrentes? Vocé pode estar entrando em um

mercado oligopolizado ou em um mercado fragmentado.

c) Fornecedores

| Quem s&o meus fornecedores? Onde posso conseguir as matérias-primas?
Algumas vezes temos uma excelente idéia, mas o que necessitamos para produzir
n&o esta disponivel, inviabilizando a empresa.

d) Experiéncia
Muitas vezes acreditamos que € necessario o empreendedor entender de
todo o processo, o que sem duvida, ajuda muito. Entretanto, existem outras

solucdes, como estar associado a alguém que domina o processo, etc.
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e) Recursos envolvidos

Nzo basta ter uma boa idéia, é preciso de também ter capital. Os investidores
e bancos costumam pedir uma contrapartida por parte do empreendedor, como
forma de compartilhar os riscos envolvidos. Portanto, uma avaliagdo prévia dos
recursos que a pessoa possui e dos recursos necessarios para implantar o negocio
lhe sera util.

2. Estabelecimento de metas

Quais as metas que pretendo alcangar com este plano de negécios? Se eu
atingir esta meta vou ter sucesso empresarial? Um plano é o da determinagéo de
COMO pretendemos alcangar nossas metas, todavia, antes de escrevé-lo, devemos
ter muita clareza com relagdo a elas. E preciso ter vis&o de onde e como vou querer
um futuro a longo prazo.

Por isso, as metas devem ser: especificas, mensuraveis, alcangaveis,

relevantes e temporais.
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INTRODUCAC

Apbs ter concluido a elaboragéo do plano de negécios, cabera a vocé “vendé-
lo” a outras pessoas.

A forma como seu Plano de Negdcios é apresentado, pode ter tanta influéncia
no leitor como os dados que o compdem. Este € o momento em que o leitor
examinara seu Plano de Negdcios, e a maneira que o comunica afetara diretamente
a percepgéo causada, a continuidade e interesse da leitura. Portanto, devera levar

em conta os aspectos estéticos e métricos de seu plano.

DESCRIGAO DO NEGOCIO

Antes de apresentar aspectos relacionados a seus produtos e estratégias,
vocé deve fazer uma apresentagéo clara do seu negécio. Onde necessariamente
deve conter os seguintes topicos:

- Nome da empresa,;
- Misséao;
- Estagio de desenvolvimento;

- Constituicdo legal de sua empresa.
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CLIENTES

Antes de decidir por um negécio, é importante investigar o mercado para
avaliar sua viabilidade. A definicdo do mercado-alvo passa a ser ponto crucial na
tomada de deciséo.

Nesta tarefa vocé devera identificar de forma precisa e detalhada seus
potenciais clientes. Se ndo os conhece como pode assegurar que € capaz de
satisfazer suas necessidades? Levando em conta que, para ter sucesso empresarial,
depende diretamente de que possa atender bem e satisfazer seus clientes, devera
conhecer quem sédo o que desejam e onde esto.

Para se tornar uma ferramenta de planejamento eficaz, a definicdo de seus
clientes deve ter os seguintes critérios:

- Quem séo;

- Distribuicdo geografica;

- O que pensam,

- Descrigcéo dos fatores decisivos para a compra;
- Quantos séo;

- Perspectiva de crescimento;

- Onde buscar informagdes.

DESCRICAO DOS PRODUTOS OU SERVICOS

A descricdo de seus produtos e ou servigos deve deixar bem claro, para quem
analisara seu plano de negdcios, que sua empresa esté projetada para responder as
necessidades dos clientes e enfrentar o desafio da concorréncia num mercado
competitivo. Para isso, devera agregar as seguintes informagdes:

- Descrigéo do produto ou servico;
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- Estagio atual;

- Direitos de propriedade,

- Comparagdo com a concorréncia (vantagens competitivas).

CONCORRENCIA

Ao avaliar a concorréncia, vocé podera entender e conhecer melhor seus
produtos ou servigos, podera aprender a comunicar-se melhor com seus futuros
clientes, e descobrir as diferengas de percepgdo aos olhos destes.

Em geral, a primeira comparagdo que se realiza € sobre as diferencas
existentes entre os produtos e servicos. Mas existem muitos outros fatores que
podem levar uma empresa ao sucesso. Informagéo é poder.

Um empreendedor ndo parte do principio de “que n&o da para obter
informacdes dos concorrentes”. Ele procurard formas criativas de obter essas
informagdes e tera a certeza de que é melhor ter pouca informagéo do que nao ter
nenhuma.

Assim, vocé devera incluir alguns assuntos na busca de informagbes sobre
seus concorrentes:

- Quem séo meus concorrentes;
- Métodos de operacao;

- Tamanho dos concorrentes;

- Lucros auferidos;

- Posicado competitiva.
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LOCALIZACAC

O local escolhido para a instalagdo de uma empresa pode ser um fator-chave
para determinar seu éxito ou seu fracasso. N&o existe uma formula que abarque
todos os tipos de empresas, e sua escolha devera ser definida em funcédo do tipo de
negécio.

Muitos s&o os exemplos de negécios bem instalados, dentro de um padréo de
conforto excelente, com um conjunto de produtos cuidadosamente definido, mas
estruturados em um local inadequado.

Sendo assim, podemos usar um roteiro para definir o local mais apropriado,
analisando os seguintes aspectos;

- Aspectos mercadoldgicos;
- Aspectos técnicos e operacionais;

- Aspectos legais.

DETERMINAGCAO DE PREGOS

FreqUentemente, observamos empresarios tomar decisbes de pregos com
base na concorréncia ou pela aplicagéo rotineira de algumas férmulas-padréo de
determinagdo de pregos, sem dar conta de que o cliente ao adquirir um produto ou
servigo busca outras coisas mais que estdo agregadas em sua percepgao.

A formagéo do preco de venda de um produto ou servico envolve alguns
aspectos que deveréo ser observados, dentre eles:

- Custo;
- Percepgao dos consumidores;
- Concorréncia;

- Politicas de preco.
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METODOS DE MARKETING

Por mais que tenhamos a convicgdo da qualidade do nosso produto ou
servico, isso n&o é certeza de que teremos um mercado garantido. Se ndo puder
atingir seus clientes, ndo ha como permanecer no negoécio. E muitos bons negdcios
fracassam pela deficiéncia em sua estratégia de atingir o cliente, apesar de terem
boas condi¢des de dar certo.

Para definir a linha a ser utilizada na mensagem que devera comunicar a seu
publico, bem como as agdes de marketing que lhe garantam atingir o mercado.
Lembre-se de que existem fatores importantes que os clientes levam em
consideracdo na escolha de um produto ou servico, e eles deverao nortear a sua
estratégia de persuaséo.

Entretanto, todos estes esforcos podem ser em véo se n&o houver coeréncia

entre o que é divulgado e o que é realizado.

PESSOAL-CHAVE

O pessoal-chave inclui o(s) proprietario(s) e outras pessoas da area gerencial
ou operacional de dificil substituigdo ou que sem elas a empresa para.
Exemplo:
- Conselho de Administracéo;
- Diretor-presidente;
- Diretor de marketing;
- Diretor de operagées;

- Diretor financeiro.
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FORNECEDORES

Em alguns setores da economia, os fornecedores podem exercer pressao
sobre seus clientes com o objetivo de elevar seus pregos ou reduzir a qualidade dos |
seus produtos ou servigos. Estar preparado, possuir alternativas de fornecimento
pode, muitas vezes, representar a continuidade do negdcio, ja que interferem
diretamente nos custos finais dos produtos ou servigos que vocé vai entregar a seus
clientes.

- Matérias-primas e mercadorias,;
- Quem séo;

- Quantos sao;

- Distribuicéo geogréfica,

- Condicéo de negociagéo;

- Problemas de abastecimento.

MANUFATURA E PRODUGAO

Neste momento vocé estabelecera as bases operacionais de sua empresa ou
projeto. Estes aspectos incluem uma série de elementos, tais como: tipo de
instalagbes necessérias, os processos de producdo, a forma que vai receber as
matérias-primas ou fornecer os produtos e servicos. O adequado planejamento de
todos estes aspectos é crucial para assegurar a produtividade de uma empresa, sem
importar se é uma industria, comércio ou servigos.

Alguns fatores fisicos do local onde vocé esta instalado possuem grande
importancia para uma empresa que pensa em crescer. As vezes, a empresa comega

em locais pequenos e provisérios, avalie também que espago necessitara no futuro.
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PROJEGAO DE VENDAS

Este pode n&o ser uma tarefa simples, principalmente, se vocé esta montando
um novo negocio e n&o tem, um histérico em que se basear para fazer as projecoes
de vendas. No entanto, devemos lembrar que temos que prever o faturamento inicial
do empreendimento para atestar a sua viabilidade. Outro aspecto importante € o fato
de que, com as projegdes, vocé podera monitorar o andamento das atividades,
assegurando o atingimento das metas. _

Alguns pontos séao importantissimo e tém que ser levados em consideragéo:

- Volume de vendas de negdcios similares; '
- Analise da evolucao histérica das vendas;

- Vendas em periodos anteriores;

- Vendas considerando o ciclo de compra dos clientes.

VIABILIDADE ECONOMICA E FINANCEIRA

z

O objetivo deste ‘estudo &, comprovar a capacidade do empreendedor de
gerar fundos necessarios para atender a todas as obrigagGes financeiras e de
operacdo da empresa. Saber se é capaz de obter uma rentabilidade atrativa para
vocé, seus sOcios ou investidores, mantendo a saude financeira da empresa.

Todas as projecdes de decisdes tomadas no seu plano de negdcios levam a
ndmeros, e agora é a hora de coloca-los juntos para saber se o seu negdcio é
realmente viavel ou nado.

E importante salientar que mais do que fazer os calculos e deter o
conhecimento técnico da questao financeira, é determinante para o sucesso saber
tomar decisées a partir dos dados e indices econdmicos proporcionados pelo
planejamento financeiro.
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APENDICE

Esta é a Ultima secdo de um PLANO DE NEGOCIOS e podera, ou ndo
constar dele, pois s6 é indicada quando houver necessidade de se adicionar:
informagdes para reforga-lo. Este ndo é, porém, um espago onde vocé deva incluir
informacgdes novas que ndo tenham
sido abordadas no seu plano.

Itens do contetdo de um Apéndice:

- Cobpias de contratos importantes;

- Artigos de terceiros, elogiosos a empresa;
- Fotos de produtos e da prépria empresa,
- Material de marketing;

- Lista de filiais;

- Planta com descricéo de layout;

- Resultado de pesquisa de mercado;

- Curriculos do pessoal-chave;

- Informacgdes técnicas relevantes;

- Informacgbes importantes do processo de fabricagéo;

- Outros tipos de informagdes que poderao reforgar o plano.
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CONCLUSAO

Depois de analisados todos os pré-requisitos necessarios para a formulagéo
de um Plano de Negdcios, observe-se que foi criado um Plano de Negdcios (Aran
Confeccbes) para facilitar o seu entendimento leitor-empreendedor, deve tratar o seu
de maneira mais real possivel, colocando informagdes de sua empresa, pois, se nao
o fizer, podera prejudicar a fidelidade e credibilidade de seu trabalho.

Finalmente, posso afirmar que este trabalho que abordou o tema: Plano de
Negécios, ndo é um trabalho comum. Também n&o € para ser apenas lido, devera
ser o “mapa rodovidrio” constantemente consultado com o objetivo de leva-lo por

caminhos corretos a consecugao de suas metas.
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1. Resumo Executivc
1.1 Enunciado do projetc

Este Plano de Negocio tem como objetivo apresentar os estudos ¢ analise de viabilidade da
criagio de uma pequena confecgdo de calgas jeans, a Aran Confecgdes. Aran Confecgdes, que tera seu
foco na produgdo de calgas para o publico feminino, um produto que acompanha as tendéncias, que se
diferencia do produto concorrente, pela qualidade € prego baixo.

A estrutura da empresa serd simples, dentro dos padrdes modernos de racionalizacgdo,
utilizando sempre que possivel parcerias ¢ terceirizagdo, com o objetivo de aportar know how ¢
experiéncia as suas atividades.

A clientela alvo da Aran Confecgdes é constituida pelo publico feminino na faixa etaria de 15
a 40 anos, que sera através de uma distribuigdo diferenciada de seu produto, utilizando vendedores que
se situam no Vale do Séo Patricio e todo Norte Goiano.

1.2 Empreendedores

A Aran Confecgdes tera a participacio e sera dirigida por duas pessoas em condigdes de
aproveitar a oportunidade que sera apresentada em decorréncia das intensas atividades comerciais em
toda a regidio assistida. As pessoas que tomam frente deste negocio, que acumulario as fungdes de
geréncia e execugdo tém os seguintes perfis.

Leonardo Arantes.
Graduado em Administracio de Empresas na FACER em 2004. Trabalhou durante 10 anos em
Caceres, na area comercial, mais especificamente no departamento de vendas.

Conca da Silva
Tem o segundo grau completo, trabalhou 25 anos em um hospital, na area administrativa.

1.3 Os produtos, Servigos e a Tecnologia

O produto da Aran Confeccdes ¢ a calga feminina do modelo pescador, que serad
comercializada a unidade. Os métodos de produgio-terdo custos reduzidos e utilizardo a tecnologia
mais avancada. Assim, o produto terd um acabamento de maior qualidade e durabilidade. Sera
utilizada as instalagdes de um pequeno galpdo localizado em Ceres.

140 Mercado Potencial

O segmento de mercado no qual a Aran ConfecgBes pretende atuar ¢ composto basicamente
por mulheres que acompanha as mudancas da moda feminina, na faixa ctaria de 15 a 40 anos. Este €
um mercado consumidor numeroso ¢ com héabito constante de compra deste tipo de produto, porém
sem qualquer fidelidade com relagio as marcas, sendo este um desafio para a Aran Confecgdes, o de
consolidar sua marca e tornar fiel o seu publico-alvo.

A grande oportunidade de mercado identificada pela Aran Confecgdes ¢ representada pela
necessidade de uma roupa que acompanhe as tendéncias da moda, que sege barata ¢ de qualidade.
Assim as analises demonstraram que o publico alvo é composto por cerca de 100 mil consumidores,
que representa um potencial de compra aproximado de R$ 1000 mil mensais, o que representa uma
grande margem de atuagdo. '

1.5 Elementos de Diferenciagéo
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Um dos principais diferenciais do produto a ser fabricado pela Aran Confecgdes € a sua forma
de comercializagio. Nossos concorrentes ndo tem condigdo de oferecer 0 mesmo produto com o valor
igual ou a baixo,

2. AEMPRESA

2.1 Historico
' A Aran Confecgdes ¢ uma empresa que nasceu de uma monografia de um aluno de
Administragio da FACER, durante a fase final do curso.

A Aran Confecgdes tem como publico-alvo as mulheres da faixa etaria de 15 a 40 anos. Séo
pessoas extremamente exigentes e que acompanham o mercado da moda.

Posicionamento de Mercado:
Empresa pioneira no Vale do So Patricio ¢ Norte Goiano, fabricando calga feminina do tipo pescador.

2.2 Missé&o

A missdo da Aran Confecgdes ¢ produzir e fornecer calga jeans para consumidores exigentes,
preocupados com a atualizagdo da moda. O seu publico-alvo ¢ constituido por mulheres de 15 a 40
anos. ’ N

2.3 Planejamento Estratégico

] Para que o Plano de Marketing pudesse ser feito de maneira clara e detalhada, a Aran
Confeccdes estabeleceu alguns objetivos a serem alcangados a curto prazo, logo apds o micio das
atividades, tomando como base a lucratividade dos concorrentes. ’

A Aran Confecgdes pretende a logo prazo: ter sua sede propria € conquistar novos mercados,
mas ndo diversificar sua linha de produtos para que ndo perca seu foco; abrir filiais € quem sabe, até
mesmo exportar a calga jeans feminina para paises do primeiro mundo.

O crescimento da empresa serd rigorosamente planejado, levando em conta a sua preparagdo
para enfrentar desafios maiores. '

Pretende-se manter sempre uma situagio financeira saudavel, com controles precisos sobre 0
fluxo de caixa, cujo superavit serd a base para alavancar o crescimento da empresa. Apoés a sua
consolidacio, que espera alcangar em trés anos, a Aran Confecgdes ird buscar o mercado externo.

2.4 Estrutura Organizacional

A estrutura da empresa sera simples por se tratar de uma pequena empresa ainda em fase de
adaptagdo ao mercado. No inicio de suas atividades, a sua unico proprietario sera o responsavel pela
area administrativa da empresa, tendo a ajuda de uma pessoa para tal tarefa.

2.5 Equipe Dirigente

Leonardo Paulo Arantes, o proprietario, ¢ formado em Administragdo € tem experiéncia em
vendas. Adquiriu grandes conhecimentos sobre o setor de produgdo e comercializacdo de calcas
através de estudos criteriosos desenvolvidos para suportar a analise de viabilidade a Aran Confecgdes
¢ elaborar este Plano de Negocios. Durante este trabalho teceu uma significativa rede de relagdes ¢
conheceu as operagdes relativas aos fornecedores ¢ concorréncia. Através de pesquisas pode conhecer
as necessidades, preferéncias e comportamento da clientela.
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2.6 Plano de Operactes , ,

A centralizacdo de fungdes no inicio das operagdes, além de visar a reducéo do custo
operacional, permitira que a geréncia adquira experiéncia de gestéo e se prepare para o crescimento da
empresa.

Com uma estrutura organizacional simplificada, a Aran Confec¢des ird se preocupar em implantar
desde o inicio de usa operagdes sistemas de controle informatizados nas areas de contabilidade, contas
a pagar e receber, faturamento e estoque.

2.7 Responsabilidade Social e Meio Ambiente ,
A Aran Confeccdes tem profundo comprometimento com a preservagdo do meio ambiente,
por isso s6 usara tecnologias néio poluentes e exigira de seus fornecedores a mesma conduta.

A embalagem de todos os seus produtos, bem como todas as matérias primas usadas devem
ser provenientes de fontes renovaveis e biodegradaveis.

3. PLANO DE MARKETING

3.1 Anélise de Mercado

A analise de Mercado em que a Aran ConfecgSes vai atuar foi feita com base em fontes
secundarias (principalmente através da Internet) e em pesquisas com o consumidor final € com
revendedores. '

3.1.1 Setor

setor no qual a Aran Confecgdes pretende ingressar ¢ bastante competitivo. O prego, a
qualidade e a distribuigio dos produtos sdo os fatores criticos de sucesso. A Aran Confecgdes vé
nessas restrigdes o seu nicho de mercado ja que pretende associar a imagem do seu produto a uma
mulher que se veste bem, gastando pouco.

“Entre as oportunidades identificadas neste ramo de negocio destacam-se: alta concentragdo de
mulheres na regiio que sera vendido o produto; inumeras lojas de vestuarios femininos; criagdo de
imposto Simples para as micro e pequenas-empresas; novos equipamentos disponiveis a baixo custo.

3.1.2 Clientela

Nos estudos de mercado feitos para subsidiar este Plano de Negocio, foram utilizadas fontes
secundarias principalmente através da internet, mas também foram feitas pesquisas junto ao
consumidor final e junto os revendedores.

Os objetivos da pesquisa foram: identificar os tipos de calgas que mais vende, ¢ a que menos
vende; saber se as lojas estariam dispostos a fazer um teste do meu produto; tragar o perfil do
comprador, suas opinides, sugestdes.

Os resultados da pesquisa mostraram um ambiente altamente favoravel a entrada da Aran
Confecgdes no mercado, ja que foi possivel identificar inovagdes ¢ melhorias no produto que
permitirdo a sua diferenciagdo da concorréncia.

A Aran Confeccdes decidiu atuar no segmento de mercado representado pelo publico
feminino, na faixa etaria de 15 a 50 anos, segmento este que permite uma estrutura de divulgacdo
enfatizando a qualidade ¢ o prego do produto.

3.1.3 Concorréncia
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A pesquisa de mercado indicou que existem somente trés concorrentes da Aran Confeccoes,
todos eles pesquisados diretamente durante a elaboragéo deste Plano de Negocios. Dois concorrentes
cram de Rubiataba, ¢ o terceiro de Jaragua. Apos a entrevista com cada um dos concorrentes.
percebeu-se que as principais dificuldades encontradas eram com relagdo a distribuicéo.

3.1.4 Fornecedores

A analise dos fornecedores indicou que os esforcos de compra deverdo se concentrar na
matéria-prima (Jeans), j4 que os demais itens sdo facilmente encontrados e apresentam variagdes
minimas de prego. Assim foram listados todos os fornecedores de Jeans e aplicada a mesma pesquisa
ja realizada com os concorrentes, para s¢ ter uma analise do mercado na visdo das empresas
fornecedoras de Jeans.

3.2 Estratégia de Marketing

As estratégias ¢ diretrizes a serem seguidas pela Aran Confecgdes foram elaboradas com base
no perfil dos clientes, nos pontos fortes e fracos da concorréncia ¢ nas ameacas € nas oportunidades do
proprio mercado de atuagdo. Essas estratégias serdo essenciais na conquista do mercado ¢ na
divulgagio do produto oferecido.

3.2.1 Produtos e Servigos
O produto que a Aran Confecgdes ira fabricar e comercializar ¢ a calga jeans tipo pescador.
Trata-se de um produto com extrema qualidade € com baixo prego.

O processo de fabricagdo ¢ simples. Além disso, scra utilizada uma técnica moderna de
confecgdo que permite a oferta de um bom prego, € uma 6tima qualidade.

A demanda para este tipo de produto encontra-se em plena ascengdo, alimentada pela
preocupagio crescente de vestir-se bem com baixo prego.

3.2.2 Preco
Para a determinagio do preco de venda foram considerados:
- 0s pregos praticados pelos concorrentes;
- 0 prego que os varejistas estariam dispostos a pagar;
- os custos de fabricacéo.

3.2.3 Distribuicéo

Para distribuigdo de seus produtos, a Aran Confecges pretende fazer parcerias com empresas
que j atuam na rea com produtos similares e complementares.

O cadastramento de revendas serd outra estratégia adotada, principalmente para favorecer
vendas em outros estados.

3.2.4 Relacionamento com cliente
Através de seus distribuidores ¢ revendedores a Aran Confecgdes manterd um canal sempre
aberto para sugestdes e comentarios, buscando sempre o feedback dos clientes.

4. PROJETO

O objetivo do projeto ¢ criar condigdes para comercializagdo das calgas da Aran Confecgdes
no mercado externo. Para tanto, ¢ necessaria a tradugdo e a localizagio do produto, o registro da marca
¢ a efetivacdo das parcerias com as empresas que cuidardo da comercializago, treinamento ¢ suporte
ao produto nos mercados externos. :

7
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5. PLANO FINANCEIRO

INVESTIMENTOS
EQUIPAMENTOS
DATA DESCRICAO QUANTIDADE |  VALOR TOTAL
’ UNITARIO
1 | 17/06/04 | Computadores 2 1400,00 2800,00
2 | 17/06/04 | Calculadoras 2 80,00 160,00
3 | 17/06/04 | Impressora 1 300,00 300,00
4 | 17/06/04 | Aparelho de Fax 1 400,00 400,00
TOTAL 3660,00
MAQUINAS
1 | 17/06/04 | Maquina Overloque Industrial 2 1800,00 3600,00
2 | 17/06/04 | Maquina de Costura Reta 1 1900,00 1900,00
3 | 17/06/04 | Galoneira 2 2600,00 5200,00
4 | 17/06/04 | Maquina de Corte (Tesoura) 1 800,00 800,00
5 | 17/06/04 | Méaquina de Corte 1 300,00 300,00
TOTAL 11800,00
MOVEIS E UTENSILIOS
1 | 17/06/04 | Tabua de passar 2 50,00 100,00
2 | 17/06/04 | Armarios com prateleiras 4 120,00 480,00
3 | 17/06/04 | Ferro Elétrico 1 70,00 70,00
4 | 17/06/04 | Mesas para escritorio 2 250,00 500,00
| 5 | 17/06/04 | Cadeiras 10 60,00 600,00
6 | 17/06/04 | Mesa de acabamento 1 300,00 300,00
7 | 17/06/04 | Materiais diversos (tesouras, etc) 1 400,00 400,00
' TOTAL 2450,00
VEICULOS ,
1 | 17/06/04 | Veiculo (usado) | 1 |  16000,00 16000,00
TOTAL 16000,00
DESPESAS PRE-OPERACIONAIS
1 [ 17/06/04 | Aluguel do imével | 1 | 1200,00 1200,00
TOTAL 1200,00
Projeciio da Necessidade de Capital de Giro | 75.798,90
L TOTAL DOS INVESTIMENTOS | 110.908,94




"PROJECAO DE RESULTADOS _

Descricio Nov-2004 TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)

1 RECEITA BRUTA DE VENDAS 62.970,92 755.651,04
2.1 () Dedugdo de impostos - -

2.2 (=) Dedugdo de comissdes - -

3 RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 62.970,92 755.651,04
4 (=) Custo de produgdo (44.401,27) (532.815,26)
Pessoal da producio (4.650,00) (55.800,00)
Compras/insumos (38.418,27) (461.019,26)
Fretes e embalagens (1.333,00) (15.996,00)
5 MARGEM DE CONTRIBUICAO 18.569,65 222.835,78
6 (-) DESPESAS OPERACIONAIS (3.359,02) (40.308,20)
6.1 Despesas administrativas (1.200,00) (14.400,00)
Pessoal da administragfo e terceirizagdo - -
Alugueis, condominios ¢ IPTU (1.200,00) (14.400,00)
6.2 Despesas de vendas ¢ Marketing (1.050,00) (12.600,00)
6.3 Despesas gerais (662,60) (7.951,20)
6.4 Depreciagio acumulada (446,42) (5.357,00)
7 RESULTADO OPERACIONAL 15.210,63 182.527,58
8 Receitas financeiras - -

9 Taxas/juros de financiamentos - -

10 RESULTADO TRIBUTAVEL 15.210,63 182.527,58
11 (-) Imposto sobre lucro - -

12 LUCRO LIQUIDO 15.210,63 182.527,58

L 7 -
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[DESPESAS

Descricgio Nov-2004 TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)

A Despesas de Produgio 44.401,27 532.815,26
Al Pessoal da produgdo com encargos 4.650,00 55.800,00
A2 Insumos 38.418,27 461.019,26
A3 Frete - -

A4 Embalagens 1.333,00 15.996,00
B Despesas Administrativas 3.359,02 40.308,24
B1 Agua, Luz ¢ Telefone 150,00 1.800,00
B2 Aluguéis, Condominios ¢ IPTU 1.200,00 14.400,00
B3 Marketing e Publicidade 1.050,00 12.600,00
B4 Internet - -

B5 Material de escritério 132,00 1.584,00
B6 Treinamentos € Viagens 260,00 3.120,00
B7 Manutencdo e Conservagdo 120,60 1.447,20
B8 Depreciagio 446,42 5.357,00
B9 Seguros - -

B10 Pessoal da Administragio e Terceiragdo - -
DESPESAS TOTAIS 47.760,29 573.123,48

@ »
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MAO DE OBRA

Descrigio Nov-2004 TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)
A TOTAL PESSOAL DA PRODUCAO 4.650,00 55.800,00
A1 DESCRICAO PESSOAL DE PRODUCAO 3.100,00 37.200,00
Al.1 Gerente de produgio ‘ 700,00 8.400,00
Al.2 Cortador 250,00 3.000,00
Al.3 Costureira 750,00 9.000,00
Al.4 Arrematadeira 500,00 6.000,00
Al.5 Passadeira 500,00 6.000,00
A1.6 Auxiliar de produgéo 400,00 4.800,00
A2 Encargos Sociais — Pessoal de produgéo 1.550,00 18.600,00
MAO DE OBRA TOTAL 4.650,00 55.800,00

[ )]
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INVESTIMENTOS, DEPRECIACAO E SEGUROS

Descri¢io Nov-2004 TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)

1 Investimentos até Out — 2004 - 35.110,00
1.01 Obras Civis - - -
1.02 Instalagdes - - -
1.03 Equipamentos 3.660,00 - 3.660,00
1.04 Maquinas 11.800,00 - 11.800,00
1.05 Méveis e utensilios 2.450,00 - 2.450,00
1.06 Veiculos 16.000,00 - 16.000,00
1.07 Compras (estoque minimo) - - -
1.08 Software - - -
1.09 Qutros - - -
1.10 Despesas Pré-operacionais 1.200,00 - 1.200,00
2 Deprecia¢fo Taxa Anual 446,42 5.357,00
2.1 Obras Civis 0,00% - -
2.2 Instalagles 0,00% - -
2.3 Equipamentos 20,00% 61,00 732,00

| 2.4 Maquinas 10,00% 98,33 1.180,00
2.5 Méveis ¢ utensilios 10,00% 20,42 245,00
2.6 Veiculos 20,00% 266,67 3.200,00
2.7 Software 0,00% - -

' TOTAL 446,42 40.457,00

® & »
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COMPRAS E INSUMOS

Descrico Nov-2004 TOTAL {Nov — 2004 até Out — 2005)
1 Compras/Insumos 38.418,27 461.019,26
1.1 Calga Jeans 38.418,27 461.019,26
2 Frete - -
3 Embalagens 1.333,00 15.996,00
TOTAL 39.751,27 477.015,26
[ 2
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RECEITAS

Descricio Nov-2004 TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)
A VENDAS (FATURAMENTO) 62.970,92 755.651,04
A1 Produtos e Servigos
Al.1 Calga Jeans 62.970,92 755.651,04
B RECEBIMENTOS 25.188,37 755.651,04
B1 Produtos e Servigos
B1.1 Calga Jeans 25.188,37 755.651,04
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IMPOSTOS E TAXAS

Descrigio

Nov-2004

TOTAL (Nov — 2004 até Out — 2005)

1 IMPOSTOS A RECOLHER

1.1 Impostos Federais

1.2 Impostos Estaduais

1.3 Impostos Municipais

2 Créditos tributarios

2.1 Impostos sobre compras/insumos

2.2 Impostos sobre investimentos

2.3 Impostos sobre despesas

3 Impostos sobre Movimentacfo Financeira

4 Crédito tributario de periodos anteriores

16



CRONOGRAMA FiSICO - FINANCEIRO (A REALIZAR)

FONTES E USOS (INVESTIMENTOS) \
Fontes Realizado | A realizar Total Jun-04 | Ago-04 | Set-04 | Out-04 | Nov-04 |ampliagdes

A1 Recursos proprios - 33.910,00 | 33.910,00 - - - - - -
A1.1 Investimentos pelo os socios - 33.910,00 | 33.910,00 - - - - - -
A1.2 Patriménio Liquido - - - - - - - - -
A2 Empréstimos - - - - - - - - -
A3 Outros - - - - - - - - -
TOTAL FONTES - 33.210,00 | 33.910,00 - - - - - -

: ; FONTES E USOS (INVESTIMENTOS) CRONOGRAMA FISICO - FINANCEIRO (A REALIZAR)
| B1:Investimento Fixo - 35.110,00 | 35.110,00 | 35.110,00 - - - - -
1B1.1 Obras Civis - - - - - - - - -
B1.2 Instalagbes - - - - - - - - -
B1.3 Software - - - - - - - - -
B1.4 Equipamentos - 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 - - - - -
B1.5 Maguinas - 11.800,00 | 11.800,00 | 11.800,00 - - - - -
B1.6 Mbveis e Utensilios - 2.450,00 | 2.450,00 | 2.450,00 - - - - -
B1.7 Veiculos - 16.000,00 | 16.000,00 | 16.000,00 - - - - -
B1.8 Compras (Estoque inicial) - - - - T - - , _
B1.9 Outros - - - - - - - - -
B1.10 Despesas Pré-operacionais - 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 - - - - -
B2 Taxa de Aval - - - - - - - - -
B3 Capital de Giro - - 75.798,94 - - - - - -
TOTAL USO - 35.110,00 | 110.908,94 | 35.110,00 - - - - -
17
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FLUXO DE CAIXA

Descricdo

Até 30-10-2004

Nov - 2004

Dez - 2004

Jan - 2005

Fev - 2005

Mar - 2006

Abr - 20056

1 Total de entradas

33.910,00

25.188,37

37.782,50

50.376,74

62.970,92

62.970,92

62.970,92

1.1 Receita de vendas

25.188,37

37.782,50

50.376,74

62.970,92

62.970,92

1.2 Receitas financeiras

62.970,92

1.3 Empréstimos

1.4 Qutras Receitas

1.5 Capital proprio investido na empresa

33.910,00

2 Total saidas

(35.110,00)

“(47.313,.87)

(47.313,87)

(47.313,87)

(47.313,87)

(47.313,87)

(47.313,87

2.1 Despesas ¢/ producdo

(39.751,27)

(39.751,27)

(39.751,27)

(39.751,27)

(39.751,27)

(39.751,27)

2.1.1 compras/insumos

(38.418,27)

(38.418,27)

(38.418,27)

(38.418,27)

(38.418,27)

(38.418,27

2.1.2 Fretes

2.1.3 Embalagens

(1.333,00)

{1.333,00)

(1.333,00)

(1.333,00)

(1.333,00)

(1.333,00)

2.2 Despesas c/ pessoal

(4.650,00)

(4.650,00)

(4.650,00)

(4.650,00)

(4.650,00)

(4.650,00)

2.2.1 Pessoal de producéo

(3.100,00)

(3.100,00)

(3.100,00)

(3.100,00)

(3.100,00)

2.2.2 Pessoal Administrativo

(3.100,00)

2.2.3 Autbnomos

2.2.4 Comissoes

2.2.5 Encargos Sociais

{1.560,00)

(1.550,00)

(1.550,00)

(1.650,00)

{1.550,00)

(1.550,00)

2.3 Despesas Administrativas

(2.912,60)

(2.912,60)

(2.912,60)

(2.912,60)

(2.912,60)

(2.912,60)

2.3.1 Aluguéis

(1.200,00)

(1.200,00)

(1.200,00)

(1.200,00)

(1.200,00)

(1.200,00)

2.3.2 Marketing e Publicidade

(1.050,00)

(1.050,00)

(1.050,00)

(1.050,00)

(1.050,00)

(1.050,00)

2.3.3 Trelnamentos e viagens

(260,00

(260,00)

(260,00)

(260,00)

(260,00)

(260,00)

2.3.4 Manutengéo e conservar

(120,60)

(120,60)

(120,60)

(120,60)

(120,60)

(120,60)

2.3.5 Seguros

2.3.6 Agua, Luz e Telefone

(150,00)

(150,00)

(150,00)

(150,00)

(150,00)

(150,00)

2.3.7 Outras despesas

(132,00)

{132,00)

(132,00)

(132,00)

(132,00)

(132,00)

2.4 Investimentos

(35.110,00)

2.4.1 Obras civis

12.4.2 Instalagdes

2.4.3 Equipamentos

(3.660,00)

2.4.4 Maguinas

(11.800,00)

2.4.5 Méveis e Utensilios

(2.450,00)

2.4.6 Veiculos

2.4.7 Compras insumos .

(16.000,00)

2.4.8 Software

2.4.9 Outros

2.4.10 Despesas Pré-operacionais

{ .2(50,00)

2.5 Despesas tributarias

2.5.1 Imposto a pagar

2.5.2 Proviséo p/ IR

2.6 Despesas financeiras

2.6.1. Taxas/Juros Empréstimo

2.6.2 Armotizacéo de Emprestim

2.7 Dividendos

L 2
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¢ 2

3 Fluxo do periodo (1.200,00) (22.125,00) (9.531,32) 3.062,86 15.657,05 15.657,05 15.657,05
4 Saldo acumulado de caixa (1.200,00) (22.125,00) (32.856,82) {29.793,56) (14.136,91) 1.520,14 17.177,19
FLUXO DE CAIXA '
e Descrigac _Mai - 2006 Jun - 2005 Jul - 2005 _Ago - 2005 Set - 2005 Out - 2005 TOTAL

1 Total de entradas 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 789.561,04
1.4"Receita de vendas 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 62.970,92 755.651,04
1.2:Receitas financeiras )

| 153 Empréstimos
1.4 Outras Receitas
1.5 Capital préprio investido na empresa 33.910,00
2 Total saidas (47.313.87) (47.313,87) (47.313,87) (47.313,87) (47.313,87) (47.313,87) (602.876,46)
2.1 Despesas ¢/ producdo (39.751,27) (39.751,27) (39.751,27) (39.751,27) (39.751,27) (39.751,27) (477.015,26
2.1.1 compras/insumos (38.418,27) _ (38.418,27) (38.418,27) (38.418,27) (38.418,27) (38.418,27) (461.019,26
2.1.2 Fretes o
2.1.3 Embalagens (1.333,00) (1.333,00) (1.333,00) (1.333,00) (1.333,00) (1.333,00) (15.996,00
2.2 Despesas ¢/ pessoal (4.650,00) (4.650,00) (4.650,00) (4.650,00) (4.650,00) (4.650,00) (55.800,00
2.2.1 Pessoal de producéo (3.100,00) (3.100,00) (3.100,00) (3.100,00) (3.100,00) (3.100,00) (37.200,00
2.2.2 Pessoal Administrativo :
2.2.3 Auibnomos
2.2.4 Comissoes
2.2.5 Encargos Sociais (1.550,00) (1.550,00) (1.650,00) {1.550,00) (1.550,00) (1.550,00) (18.600,00
2.3 Despesas Administrativas (2.912,60) (2.912,60) (2.912,60) (2.912,60) (2.912,60) (2.912,60) (34.951,20
2.3.1 Aluguéis - (1.200,00) (1.200,00) (1.200,00) (1.200,00) (1.200,00) (1.200,00) (14.400,00)_
2.3.2 Marketing e Publicidade (1.050,00) (1.050,00) (1.050,00) (1.050,00) (1.050,00) (1.050,00) (12.600,00)
2:3.3 Treinamentos e viagens (260,00) (260,00) (260,00) (260,00) (260,00) (260,00) (3.120,00)
2.3.4 Manutengéo e-conservar (12060) - (120,60) (120,60) (120,60) (1:20,60) (12060). | (1.44720)
2.3.5 Seguros )
2.3:6 Agua, Luz e Telefone (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (1.800,00)
2.3.7 Outras despesas (132,00) {132,00) {132,00) {132,00) (132,00) (132,00} (1.584,00)

‘|'2.4 Investimentos (35.110,00
2.4.1 Obras civis
2.4.2 Instalagdes

1-2.4.3 Equipamentos (3.660,00)
2.4.4 Méquinas (11.800,00
2.4.5 Méveis e Utensilios (2.450,00)
2.4.6-Veiculos (16.000,00
2,47 Compras insumos
2.4.8 Software
2.4.9 QOutros
2.4.10 Despesas Pré-operacionais (1.200,00)
2.5 Despesas tributarias
2.5.1 Imposto a pagar
2.5.2 Provisdo p/ IR
2.6 Despesas financeiras
26,1 Taxas/Juros Empréstimo

metizacdo de Emprestim
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2.7 Dividendos .
3 Fluxo do periodo 15.657,05 15.657,05 15.657,05 15.657,05 15.657,05 15.657,05 186.684,58
4 Saldo acumulado de caixa 32.834,23 48.491,28 64.148,33 79.805,38 95.462,43 111.119,47 186.684,58
PONTO DE EQUILIBRIO
Descricio Ano I

Receita Bruta Total 755.651,04
Despesas de producéo (532.815,26)
Comissdo sobre vendas -
Impostos sobre vendas -
Margem de contribui¢io global 29,49%
Despesas Administrativas 40.308,20

N 136.687,80
PONTO DE EQUILIBRIO
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ANALISE DE INVESTIMENTO

Analise de investimento financeiro (12 primeiros meses) -

Pay Back — Tempo de retorno-do investimento 12 meses
Atratividade (Valor Presente)
Taxa minima requerida de retorno (taxa de atratividade) 1.61% a.a
Investimento inicial (110.908,94)
Projegéo atual do Fluxo de Caixa 110.539,78
VALOR PRESENTE LIQUIDO = (369,16)
Taxa interna de retorno (TIR) = 1,27% a.a
Projegdes a Longo Prazo* 5 anos 10 anos 15 anos 20 anos
VPL - VALOR PRESENTE LIQUIDO = 424.550,39 918.911,43 1.375.328,61 1.796.714,24
TIR — TAXA INTERNA DE RETORNO = 97,94% 101,18% 101,27% 101,27%

* Para fazer uma analise usando os anos 2 ao 20, foram usados os mesmos dados informados para o ano 1.

Analise de Balanco ANO i
Liquidez Geral 25.085
Liquidez Corrente 25.085
Endividamento Geral 0.034
Imobilizacéo do PL 0.142
Margem liquida 0.232
Rentabilidade do Ativo 0.809
Rentabilidade do PL 0.838
» ®
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BALANCO PATRIMONIAL

Exercicio Findo em: Out - 2005
Conta
1 ATIVO
1.1 Ativo Circulante
1.1.1 Caixas e Bancos 111.119,47
1.1.2 Duplicatas a Receber 75.565,10
1.1.3 Estoques -
1.1.4 Impostos a Recuperar -
Total do Ativo Circulante 186.684,58
1.2 Ativo Realizavel a Longo Prazo -
1.2.1 Duplicatas a Receber -
1.2.2 QOutros -
1.3 Ativo Permanente
1.3.1 Investimentos -
1.3.2.1 Imobilizado 33.910,00
1.3.2.2 (-) Depreciagéo Acumulada (5.357,00)
1.3.3 Diferido 1.200,00
Total do Ativo Permanente 29.753,00
ATIVO TOTAL 216.437,58
2 PASSIVO
2.1 Passivo Circulante
2.1.1 Salarios e Encargos a Pagar 4.650,00
2.1.2 Impostos e Taxas -
2.1.3 Fornecedores -
2.1.4 Contas a Pagar 1.610,00
12.1.5 Empréstimos e Financiamentos -
2.1.6 Outros 1.182,00
Total Passivo Circulante 7.442,00
. |2.2 Passivo Exigivel a Longo Prazo -
. |2.2.1 Empréstimos e Financiamentos -
12.2.2 Qutros -
2.3 Patrimonio Liquido
2.3.1 Capital Social 33.910,00
12.3.2 Reservas de Capital -
’12.3.3 Lucros/Prejuizos Acumulados 175.085,58
Total Patriménio Liquido 208.995,58

PASSIVO TOTAL

216.437,58
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