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RESUMO

VITALI, Fabiano Luiz, Viabilidade de implantacdo de uma cafeteria e Sorveteria em
Balneario Camborit — SC, 2013. 70 f. Trabalho de conclusdo de curso ( Curso de Ciéncias
Contabeis). UPF, 2013.

O estudo de caso aqui apresentado tem como objetivo geral realizar um plano de negécios
para identificar a viabilidade econdmica da implantacdo de uma cafeteria e sorveteria no
municipio de Balneério Camborit — SC. Para o trabalho em questéo foi utilizado o método de
pesquisa qualitativa e quantitativa demonstrando os dados da pesquisa e suas conclusoes.
Foram atribuidos programas de qualidade para diferenciar-se da concorréncia e atender o
consumir de forma mais segura no que se refere a seguranca alimentar Foram utilizadas
estimativas de vendas de acordo com os periodos de maior e menor movimento de turistas no
ano. Através dos dados pesquisados e calculados concluiu-se que é viavel a implantacdo do
empreendimento e de acordo com as estimativas de receita financeira atingiu uma
rentabilidade de 95,42% e uma lucratividade de 40,89%, tendo como prazo do retorno do
investimento 1,21 anos.

Palavras-chave: Plano de Negocio, Empreendedorismo, viabilidade, Cafeteria, Sorveteria.
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1 INTRODUCAO

Hoje em dia as oportunidades de negocios sdo as mais variadas, surgem de uma ideia
de acordo com a demanda de um produto ou servico ja existente ou necessidade de algo
inovador, o que podem ser chamados de oportunidade de negdcio, para que a oportunidade
avistada seja bem sucedida se faz necessario um bom planejamento do futuro negécio, onde
se deve conhecer o segmento escolhido e as ameacas que podem por em risco o futuro
negécio. Um bom planejamento e o entendimento do mercado na hora de abrir o seu proprio
negocio podem fazer a diferenca entre o sucesso e o fracasso, entende-se que as dificuldades
irdo surgir, mas um bom plano de neg6cios ndo deixard o empreendedor ser pego de surpresa.
Para Bernardi (2011,p.19), “A maneira mais consistente de melhorar as chances de sucesso de
um empreendimento sem, no entanto, garanti-la estd diretamente relacionada, hum primeiro
momento, a um planejamento de negdcio. Em primeiro lugar, quem vai determinar o sucesso
ou insucesso de um empreendimento é o mercado”.

Diferenciar-se positivamente da concorréncia pode ser um ponto forte, de forma a
apresentar algo inovador, ou até entdo desconhecido pelos consumidores, atribuir qualidade a
seus produtos, atraves de programas de qualidade de forma que sejam percebidos pelos
clientes ao entrar no estabelecimento, fazendo-os sentir-se a vontade e seguros ao consumir
seus produtos. Outro ponto forte pode ser a escolha da melhor localizagéo, observando o fluxo
de clientes em potencial, atraindo o publico alvo através de estratégias de vendas para

incentivar o consumo de seus produtos.

1.1  IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO PROBLEMA

Diante da identificacdo desta oportunidade de negdcio na cidade de Balneario
Camboril/SC, pretende-se estabelecer a cafeteria e sorveteria “Matinal Café & Sorvete”.
Diante da proposta em estabelecer um negdécio nesta regido, levou-se em conta a demanda por

lanches répidos e o comércio do tradicional sorvete italiano, unindo estas duas especialidades
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em um unico empreendimento, de modo a oferecer produtos que atendam a demanda de
clientes em época de veraneio e a populacéo local em todos os meses do ano.

Sendo assim sera estudado: Como elaborar um plano de negdcios e avaliar se é
economicamente viavel a implantacdo de uma cafeteria e sorveteria estabelecida no municipio

de Balneario Camboria ?

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo Geral

Realizar um plano de negdcios e identificar a viabilidade econémica da implantacédo

de uma cafeteria e sorveteria no municipio de Balneario Camborid.

1.2.2 Objetivos Especificos

- Identificar o diferencial necessario perante a concorréncia;

- Identificar o melhor local para estabelecer o empreendimento;

- Estimar o provavel fluxo de clientes;

- Definir os fornecedores observando custo, qualidade, prazos de entrega e
pagamento;

- Calcular o valor inicial do investimento;

- Verificar o tempo de retorno do investimento e lucratividade.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Tendo como intengdo atingir os objetivos deste estudo, torna-se necessario uma
pesquisa tedrica para apresentar alguns conceitos de diferentes autores e de livros

relacionados ao assunto plano de negocios, empreendedorismo e planejamento.

2.1 O EMPREENDEDORISMO

A ideia de um empreendimento pode surgir através da observacdo e analise de
atividades j& existentes ou percepcao de algo inovador que de acordo com a habilidade do
empreendedor pode vir a se transformar em um novo negécio, a concepcdo de um
empreendimento pode nascer de habilidades ou caracteristicas pessoais do empreendedor de
acordo com a capacidade de observacdo do mercado.Na opinido de Dolabela (2008, p. 59) o
empreendedorismo pode ser utilizado para nomear os estudos relativos ao empreendedor, seu
perfil, suas origens, suas atividades e suas atuagdes. Bernardi (2010,p.64), explica que a farta
literatura disponivel e a definicdo predominante da figura do empreendedor conduzem ao
tracado de um perfil caracteristico e tipico de personalidade, que podem ser:

* 0 senso de oportunidade;

* a dominancia;

* a agressividade e energia para realizar;

* a autoconfianca;

* otimismo;

* 0 dinamismo;

* a independéncia;

* a persisténcia;

« a flexibilidade e resisténcia a frustracdes;

* a criatividade;

* a propensao ao risco;
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* a lideranca carismatica;

* a habilidade de equilibrar “sonho” e realizagao;

* a habilidade de relacionamento.

Como se percebe, a ideia de implantar a “Matinal Café & Sorvete” surge através da
criatividade de unir o café acompanhado por lanches rapidos e o tradicional sorvete italiano,
com perspectiva de publico em todos os meses do ano e explorando a oportunidade de

comércio do sorvete nos meses de veraneio.

2.1.1 Origens

O empreendedorismo existe a muito tempo e acredita-se que sua evolugdo acompanha
0 crescimento e varias transformacg6es ocorridas no mundo. Para Dornelas ( 2005, p. 26) a
mudanca do empreendedorismo no Brasil comecou a mudar a partir da década de 1990,
quando entidades como Sebrae ( Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas)
e Softex (Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software) foram criadas. Antes disso,
praticamente ndo se comentava em empreendedorismo e em criacdo de pequenas empresas,
cita também que o Sebrae € um dos 6rgaos mais afamados do pequeno empresario brasileiro,
que busca junto a essa entidade todo auxilio de que precisa para iniciar sua empresa, bem
como consultorias para resolver pequenos conflitos pontuais de seu negécio. Acredita-se que
0 Sebrae continua sendo uma referéncia em empreendedorismo hoje no Brasil.

Segundo Dolabela (2008, p. 40) em 1992, a Universidade Federal de Santa Catarina
(UFSC) criou a ENE —Escola de Novos Empreendedores-, que, passar do tempo, veio a se
transformar em um dos mais consideraveis projetos universitarios de ensino e pesquisa em
empreendedorismo no Brasil, com imensa insercdo académica e abrangéncia tanto com
projetos e oOrgdos internos da UFSC como com outras universidades e organismos

internacionais.

2.1.2 Definicéo

A definicdo do empreendedorismo pode variar de acordo com a visdo de cada autor,
podendo ser voltada para a capacidade de perceber uma nova oportunidade de negécio ou
habilidades de cada empreendedor em perseverar em um segmento j& existente. Para Baron e
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Shane é muito complexo definir empreendedorismo, mas apresentam sua definicdo como

sendo

[...] o empreendedorismo como uma area de negécios, busca entender como surgem
as oportunidades para criar algo novo (novos produtos ou servigos), novos
mercados, novos processos de producdo ou matérias-primas, novas formas de
organizar tecnologias existentes); como sdo descobertas ou criadas, por individuos
especificos que [...] usam meios diversos para explorar ou desenvolver essas coisas
novas, produzindo assim uma ampla gama de efeitos (BARON E SHANE,
2007,p.06).

Do ponto de vista de Dornelas (2005,p.39) o empreendedorismo é o envolvimento de

pessoas e processos que, em conjunto, levam a transfiguracdo de idéias em oportunidades,e a

correta implementacdo destas oportunidades conduz a criacdo de negdcios bem sucedidos..

2.1.3 Perfil do Empreendedor

Todo empreendedor adquire conhecimentos ao longo da vida, através de experiéncias

profissionais e do aprendizado adquirido, até 0 momento em que percebe uma oportunidade

de negocio, para Dornelas (2005, p. 33-34) o perfil do empreendedor possui as caracteristicas

conforme descrito no quadro 1.

Sao Visionarios

Eles tem a visdo de como esta o futuro para seu negocio e sua vida, e 0
mais importante: eles tem a habilidade de implementar seus sonhos.

Sabem tomar

decisoes

Eles ndo se sentem inseguros, sabem tomar as decisdes corretas na hora
certa, principalmente nos momentos de adversidade, sendo isso um
fator-chave principalmente nos momentos de adversidade, sendo isso
um fator-chave para o seu sucesso. E mais: além de tomar decises,
implementam suas a¢0es rapidamente.

Sao individuos
que fazem a

diferenca

Os empreendedores transformam algo de dificil definicdo, uma idéia
abstrata, em algo concreto, que funciona, transformando o que é
possivel em realidade ( Kao, 1989; Kets de Vries, 1997). Sabem
agregar valor aos servicos e produtos que colocam no mercado

Sabem explorar
a0 maximo as

oportunidades

Para a maioria das pessoas, as boas idéias sdo daqueles que as véem
primeiro, por sorte ou acaso. Para os visionarios ( 0s empreendedores),
as boas idéias sdo geradas daquilo que todos conseguem ver, mas nao
identificaram algo préatico para transforma-la em oportunidade, por
meios de dados de informacdo. Para Schumpeter (1949), o
empreendedor é aquele que quebra a ordem corrente e inova, criando
mercado com uma oportunidade identificada. Para Kirzner (1973), o
empreendedor € aquele que cria um equilibrio, encontrando uma
posicao clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja,
identifica oportunidades na ordem presente. Porém, ambos sdo

Contima
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Continacio
enfaticos em afirmar que o empreendedor é um eximio identificador de
oportunidades, sendo um individuo curioso e atento a informacdes, pois
sabem que suas chances melhoram quando seu conhecimento aumenta.
Sao Eles implementam suas agdes com total comprometimento. Atropelam

determinados e

dinamicos

as adversidades, ultrapassando os obstaculos, com uma vontade impar
de “fazer acontecer”. Mantém-se dindmicos e cultivam um certo
inconformismo diante da rotina.

Sao dedicados

Eles se dedicam 24h por dia, 7 dias por semana, a0 seu negacio.
Comprometem o relacionamento com amigos, com a familia e até
mesmo com a propria saude. S&o trabalhadores exemplares,
encontrando energia para continuar, mesmo quando encontram
problemas pela frente. Sdo incansaveis e loucos pelo trabalho.

Sao otimistas e
apaixonados

pelo o que fazem

Eles adoram o trabalho que realizam. E é esse amor ao que fazem o
principal combustivel que os mantém cada vez mais animados e auto
determinados, tornando-os os melhores vendedores de seus produtos e
servicos, pois sabem, como ninguém, como fazé-lo. O otimismo faz
com que sempre enxerguem 0 sucesso, em vez de imaginar o fracasso.

Séo
independentes e
constroem o

proprio destino

Eles querem estar a frente das mudancas e ser donos do proprio
destino. Querem ser independentes, em vés de empregados; querem
criar algo novo e determinar os proprios passos, abrir os préprios
caminhos, ser o préprio patréo e gerar empregos.

Ficam ricos Ficar rico ndo é o principal objetivo dos empreendedores. Eles
Acreditam que o dinheiro é consequéncia di sucesso dos negdcios.
Ser lideres e Os empreendedores tem um senso de lideranga incomum. E s&o

formadores de

equipe

respeitados e adorados por seus funcionarios, pois sabem valoriza-los,
estimula-los e recompensa-los, formando um time em torno de si.
Sabem que para obter éxito e sucesso, dependem de uma equipe de
profissionais competentes. Sabem ainda recrutar as melhores cabecas
para assessora-los nos campos onde ndo detém o melhor conhecimento.

Sao bem
relacionados

( networking)

Os empreendedores sabem construir uma rede de contatos que 0s
auxiliam no ambiente externo da empresa, junto a clientes,
fornecedores e entidades de classe.

S&o organizados

Os empreendedores sabem obter e alocar 0s recursos materiais |,
humanos tecnoldgicos e financeiros, de forma racional, procurando o
melhor desempenho para o negécio.

Planejam, Os empreendedores de sucesso planejam cada passo de seu negocio,
Planeiam desde o primeiro rascunho do plano de negocios, até a apresentacdo do
jam, plano a investidores, definicdo das estratégias de marketing, do negdcio
Planejam etc., sempre tendo como base a forte visdo de negdcio que possuem.
Possuem Sdo sedentos pelo saber e aprendem continuamente, pois sabem que

conhecimento

quanto maior o dominio sobre um ramo de negocio, maior é sua chance
de éxito. Esse conhecimento pode vir da experiéncia pratica, de
informacdes obtidas em publicacBes especializadas, em cursos, ou
mesmo de conselhos de pessoas que montaram empreendimentos
semelhantes.

 ontitna
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Continuacio
Assumem riscos | Talvez essa seja a caracteristica mais conhecida dos empreendedores.
Mas o verdadeiro empreendedor é aquele que assume riscos calculados

calculados e sabe gerenciar o risco, avaliando as reais chances de sucesso.
Assumir riscos tem relacdo com desafios. E para o empreendedor,
quanto maior o0 desafio, mais estimulante serd a jornada
empreendedora.

Criam valor Os empreendedores utilizam seu capital intelectual para criar valor para

a sociedade, com a geracdo de empregos, dinamizando a economia e
inovando, sempre usando sua criatividade em busca de solugGes para
melhorar a vida das pessoas.

Quadro 1 Caracteristicas dos empreendedores de sucesso segundo Dornelas.

Fonte: Dados primarios

para a sociedade

Acredita-se que as caracteristicas do empreendedor podem variar de acordo com o
ramo de atividade, para Dolabela (2008, p. 72) as caracteristicas do empreendedor sdo
apresentadas no quadro 2.

Tem um “modelo”, uma pessoa que influencia

Trabalha sozinho. O processo visionario € individual.

Considera o fracasso um resultado como outro qualquer , pois aprende com o0s préprios
erros.

E capaz de se dedicar intensamente ao trabalho e concentra esforcos para alcancar
resultados.

Sabe fixar metas e alcanca-las; luta contra padrées impostos, diferencia-se.

Tem a capacidade de descobrir nichos.

Tem forte intuicdo: como no esporte, 0 que importa ndo é o que se sabe, mas o que se faz.
Tem sempre alto comprometimento, cré no que faz.

Cria situacOes para obter feedback sobre seu comportamento e sabe utilizar tais
informag0des para seu aprimoramento.

Sabe buscar, utilizar e controlar recursos.

E um sonhador realista: é racional, mas usa também a parte racional do cérebro.

Cria um sistema proprio de relagdes com empregados. E comparado a um “lider de banda”,
que da liberdade a todos os musicos, mas consegue transformar o conjunto em algo
harmonico, seguindo um objetivo.

E orientado para resultados, para ao futuro, para o longo prazo.

Aceita o dinheiro como uma medida de seu desempenho.

Tece “redes de relagdes”(contatos, amizades) moderadas, mas utilizadas intensamente
como suporte para alcancar seus objetivos; considera a rede de relacGes internas (com
sOcios, colaboradores) mais importante que a externa.

Conhece muito bem o ramo em que atua.

Cultiva a imaginacdo e aprende a definir visdes.

Traduz seus pensamentos em acoes.

Define o que aprender ( a partir do ndo-definido) para realizar suas visdes. E proativo:
define o que quer e aonde quer chegar; depois busca o conhecimento que lhe permitird
atingir o objetivo.

Cria um metodo proprio de aprendizagem: aprende a partir do que faz; emocéo e afeto séo
determinantes para explicar seu interesse. Aprende indefinidamente.

Zontia
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Continacio
Tem alto grau de “internalidade”, que significa a capacidade de influenciar as pessoas com
as quais lida e a crenca de que conseguira provocar mudancgas nos sistemas em que atua.
E inovador e criativo. (Inovacio € relacionada ao produto. E diferente da invencéo que pode
ndo dar conseqiiéncia a um produto.)
Mantém um alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a detectar
oportunidades de negocios.
Quadro 2 Caracteristicas dos empreendedores de sucesso segundo Dolabela
Fonte: Dados primarios

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

Entende-se que todo empreendedor sabe dos riscos de um novo negdcio, para que 0
empreendimento supere as dificuldades dentro do segmento escolhido, um plano de negécios
bem elaborado com as devidas precaucgdes pode ser a diferenca entre o sucesso e o fracasso do
empreendedor. Dornelas acredita que se os numeros contidos no plano de negdcios forem

expressados de forma errada podem prejudicar o novo negocio, explica:

O cuidado a ser tomado € o de escrever um plano de neg6cios com todo o contetido
que se aplica a esse documento e que nao contenha nimeros recheados entusiasmo
ou fora da realidade. Nesse Caso, pior que ndo planejar é fazé-lo erroneamente e,
pior ainda, conscientemente Dornelas (2005, p.96).

No entendimento de Bernardi (2010,p.70) “Uma preparacdo nao adequada e
superficial & pré-requisito a um provavel insucesso, mesmo porque um processo de
modelagem bem desenvolvido, na melhor das hipdteses, aumenta as chances, mas ndo garante
0 sucesso.”. O autor reconhece que ¢ preciso que se entenda que elaborar um plano de
negocios é um trabalho exclusivo que envolve uma tomada de decisdes estratégicas em
diferentes niveis e deve ser encarado como um projeto (BERNARDI, 2011,p.110).

Conforme Baron e Shane (2007,p.186-188-189), o termo “plano de negodcios” se
apresenta de forma adequada, pois um plano de negdcios bem elaborado ajudara o
empreendedor no processo de planejamento, explicara de forma clara o que o novo
empreendimento estd tentando realizar para alcangar as metas propostas, pois quanto mais
claras forem as ligacOes entre as metas almejadas e os meios para alcanca-las mais eficiente
sera 0 plano de negocios. Segundo o autor o plano de negdcios deve conter alguns requisitos

béasicos, conforme quadro 3.

O Plano deve | Isso significa que comega com uma capa que traz 0 nome e 0 enderego
ser organizado | da empresa e 0s nomes e informagdes de contato (telefone, e-mail etc.)
Cottitna
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e  preparado
com o formato
comercial
adequado

das pessoas-chave. ApGs a capa, deve haver um indice claro que resuma
as secdes principais. Apos o indice, deve haver resumo executivo; e esse,
por sua vez, precisa ser seguido pecas se¢des principais do plano, cada
um dividida e tdpicos e identificada com clareza. Varios anexos (por
exemplo, projecOes financeiras detalhadas, resumos completos com
relacdo aos fundadores e pessoas chave) seguem, freqgiientemente em
encadernagdes separadas. Em geral, o plano todo segue a regra basica:
ter a aparéncia de um documento sério, e ndo deve deixar os leitores
“boquiabertos” com ilustracdes chamativas ou uso criativo de fontes e
estilos, pois as pessoas importantes para a sua empresa terdo a primeira
impressdo sobre vocé a partir de seu plano de negécio, certifique-se de
que pareca 0 que realmente é: um documento sério e preparado por
pessoas sérias.

O plano deve
ser sucinto

Isso é essencial; ninguém analisaria centenas de paginas de prosa densa e
complicada ( ou diagramas financeiros complexos). Um plano de
negocio eficaz deve ser mais sucinto possivel. E quase certo que plano
de mais de 40 ou 50 péaginas seja descartado; e até um determinado
ponto, quanto mais curto melhor. Por exemplo, o plano de negécios
enviado pela Teradyne tinha seis paginas e o da Lotus Develompment
tinha dez. A principal meta é abordar as principais questdes como ( qual,
por que, como, quem e quanto) de maneira clara e inteligente, sem
detalhes desnecessarios ou redundancias, é importante lembrar sempre
de que as pessoas que vocé quer que leiam seu plano sdo ocupadas e
muito experientes: elas sabem como entender rapidamente a esséncia de
seu negdcio e saber se esta apresentado de forma clara.

O plano deve
Ser persuasivo

E um enfrentamento competitivo e tem uma oportunidade pequena: ou
prende logo a atencdo da pessoa que Ié seu plano e tem chances
adicionais de persuadi-la ou ela conclui em minutos que a leitura de seu
plano é perda de tempo. Isso é fato: tomadores de decisdes que tem
experiéncia agem dessa maneira em muitos contextos empresariais, ndo
apenas com relacdo a avaliacdo de planos de negocios. Por exemplo,
uma pesquisa sobre entrevistas de trabalho indica que muitos
entrevistadores fazem seu julgamento sobre a adequacdo de cada
candidato em um ou dois minutos. Por que? Eles ndo tem tempo para
desperdicar com candidatos que ndo sdo adequados, portando ja no inicio
do processo, eles chegam a decisdo sobre continuar ou ndo a avaliacdo.
Se a decisao for “esta pessoa ndao ¢ adequada”, eles concluem a
entrevista com bastante rapidez. Se, ao contrario, decidirem que “essa
pessoa poderia ser uma boa candidata”, continuam a entrevista a fim de
obter mais informag6es. O mesmo principio funciona para os planos de
negocios. As decisbes sdo tomadas com muita rapidez, por capitalistas
de risco e por outras fontes de financiamento em potencial e raramente
sdo revertidas, se € que isso acontece. Isso significa que vocé deve
comecar com forca e continuar assim, se desejar se bem sucedido. E um
plano de negdcio comeca pelo resumo executivo — o primeiro
componente importante do plano de negocio e, algumas vezes 0 mais
fundamental deles.

Qualidade da
Idéia

O essencial € a qualidade da idéia trds do novo empreendimento e a
competéncia da pessoa ou das pessoas que o formulam. Se a idéia ndo
for sensata e tiver pouco potencial econdmico, 0s investidores

Contima
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Continacio

experientes reconhecerdo isso imediatamente, ndo importando o quéo
bem redigido ou persuasivo o plano de negocio pareca estar. Portanto,
antes de decidir investir muito tempo e empenho na preparagédo de um
plano de nego6cio muito impressionante, deve-se ter um feedback sobre a
idéia por tras do novo empreendimento. Se ele ndo for encorajador, pare,
porque prosseguir sera certamente, perda de tempo.

Quadro 3 Requisitos basicos para Elaboracdo de um Plano de Negocios.

Fonte: Dados primarios

2.2.1 Definicéo de plano de negdcios

Entende-se que o plano de negocios serve para orientar o empreendedor na
implantacdo de um novo negécio, onde as informacfes a respeito do futuro negdécio sdo
apresentadas de forma organizada, segundo Dornelas (2005, p.93) o plano de negdcios é a
parte mais importante que envolve o processo empreendedor, onde todas as acles e
estratégias da empresa devem ser planejadas, sendo que a principal utilizacdo do plano de
negocios € a de prover uma ferramenta de gestdo para o planejamento e o desenvolvimento no
processo inicial do empreendimento. Diante deste conceito entende-se que o plano de
negocios pode auxiliar o empreendedor como uma ferramenta de apoio, determinando as
acOes de forma mais organizada e eficaz. Para Salles (2002, p.11) “o plano de negodcios ¢ uma
maneira estruturada de realizar projecdes de futuro em um empreendimento, que irdo se
traduzir em uma série de instrumentos de gerenciamento de negocio”.

Acredita-se que o plano de negocios possa ser uma série de procedimentos definidos
previamente com o objetivo de orientar o empreendedor diante da oportunidade de negécio

avistada.

2.2.2 Estrutura de um plano de negocios

Para Bizzotto (2008, p. 34) o plano de negdcios deveria ser organizado da seguinte forma:
Capa;
Sumario;
Sumario Executivo;
Produtos e Servigos;
Equipe de Gestéo;



A Empresa,;

Mercado;

Plano de Marketing;

Analise Estratégica;

Plano Financeiro.
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O autor afirma que esta organizacdo segue a logica de quem ira ver o plano de

negocios e ndo de quem vai construi-lo, e ainda diz que nunca se deve comecar um plano de

negocios pela capa. ( BIZZOTTO, 2008, p. 34).

Dornelas reconhece que o plano de negdcios é importante para o empreendedor, e

outro aspecto relevante é como as informagdes se apresentam no plano de negdcios, sendo

assim o autor define uma estrutura de plano de negécios conforme apresentado no quadro 4,

(DORNELAS, 2005, p. 123).

01 Capa

02 Sumario

03 Sumério Executivo

04 Descri¢do da Empresa
05 Produtos e Servicos

06 Mercado e Competidores
07 Marketing e Vendas

08 Analise Estratégica

09 Plano Financeiro

10 Anexos

Quadro 4 Estrutura de um Plano de Negocios.

Fonte: dados primarios

Para a concepgédo do plano de negocios da “Matinal Café & Sorvete” sera utilizado a

estrutura apresentada pelo autor Dornelas (2005, p123) com algumas adaptacdes:

2.2.2.1 Capa do Plano de Negdcios

A primeira pégina do plano de neg6cios deve ser a capa, serve como pagina de titulo e

deve conter os seguintes dados:
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- Nome da empresa;

- Endereco da empresa;

- Telefone da empresa (incluindo DDD);

- Endereco Eletronico do site e e-mail da empresa;

- Logotipo (' se a empresa tiver um);

-Nomes, cargos, enderecos e telefones dos proprietarios da empresa ( dados do diretor
presidente e principais pessoas-chave da empresa);

- Més e ano em o plano foi feito;

- NUmero da copia;

- Nome de quem fez o plano de negdcios (DORNELAS, 2005, p. 124).

2.2.2.2 Sumério

O sumario do plano de negdcios é extremamente importante e deve conter o titulo de
todas as secdes do plano de negdcios, subsecdes (se for 0 caso) e suas respectivas paginas,
como por exemplo:
| — Sumério Executivo;

Il — Descricdo da Empresa;

Il — Produtos e Servicos;

IV — Mercado e Competidores;

V — Marketing e Vendas;

VI — Analise Estratégica;

VIl — Plano Financeiro;

VIII — Anexos ( DORNELAS, 2005, p. 126).

2.2.2.3 Sumério Executivo

O sumario executivo é a principal secdo do plano de negdcios e deve exprimir uma
prévia do que serd apresentado na seqiiéncia, preparando o leitor e atraindo 0 mesmo para
uma leitura com mais atencdo e interesse. Os melhores planos de negdcios sdo aqueles mais

objetivos, e seu sumario executivo deve seguir esta regra, considerando a esséncia do plano
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em uma ou duas paginas, escrita de forma clara e concisa. Para auxiliar na elaboracdo do

Sumario Executivo, deve-se responder as seguintes perguntas:

O que?

Qual o propdsito do seu plano ?

O que voce esta apresentando ?

O que é a sua empresa?

Qual é seu produto/servico?

Onde?

Onde sua empresa esta localizada?

Onde esta seu mercado/clientes?

Por qué?

Por gque vocé precisa do dinheiro requisitado?
Como?

Como vocé empregara o dinheiro na sua empresa?

Como esté a saude financeira de seu negocio?

Como esté crescendo a sua empresa (ex: faturamento dos ultimos trés anos etc)?

Quanto?

De quanto dinheiro vocé necessita?

Como se dara ao retorno sobre o investimento?
Quando?

Quando seu negacio foi criado?

Quando vocé precisara dispor do capital requisitado?
Quando ocorrera o pagamento do empréstimo obtido?
( DORNELAS, 2005, p. 126-127).

2.2.2.4 Descricao da Empresa

Esta € a secdo do plano na qual vocé apresenta um breve resumo da estruturacdo da

sua empresa, sua historia, e seu status atual. Enfatize as caracteristicas Gnicas de seu negocio e

diga como vocé pode fornecer um beneficio ao cliente. Dé uma idéia do que vocé espera

conseguir em trés a cinco anos. Trata-se de uma parte descritiva do plano de negdcios, mas
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que deve ser feita com muito cuidado para evitar excessos ou faltas. ( DORNELAS, 2005, p.
128).

Sabe-se que muitas empresas ao iniciarem ainda ndo possuem uma historia,
Bizzotto(2008, p. 101) afirma que a maioria dos livros sobre planos de negocios indica que se
apresente um historico da empresa, suas realizagcbes e sua situacdo atual, mas, quando se
inicia a empresa, ela ndo possui histdria. Nesse caso, a historia da empresa € a histdria de seus

empreendedores.

2.2.2.5 Produtos e Servigos

Sdo os produtos e servicos de sua empresa, por que ela é capaz de fornecé-los e como
eles sdo fornecidos, quais as caracteristicas da equipe de producdo e em quais aspectos seu
produto/servico difere dos da concorréncia ( DORNELAS, 2005, p. 136). Entende-se que a
aceitacdo de cada produto vai ser determinada pelos clientes e consumidores, para Bizzotto as
vantagens do produto oferecido devem ser destacas de forma a atrair os consumidores
“destacar as vantagens dos produtos e/ou servicos da empresa e atrair o cliente em potencial.
A linguagem utilizada deve ser bem simples, focando na solugdo do problema do cliente, ou
seja, toda apresentacdo deve ser feita tendo-se como base o ponto de vista do cliente”.
(BIZZOTTO, 2008, p. 32).

2.2.2.6 Mercado e Competidores

A andlise de mercado é considerada por muitos, uma das mais importantes secdes de
um plano de negocios, e também a mais complexa de se fazer, pois a estratégia de negdcio
depende de como a empresa abordara seu possivel mercado consumidor, buscando sempre se
diferenciar da concorréncia agregando valor aos seus produtos/servigos, € importante que a
empresa conheca bem o mercado onde ird atuar, pois a estratégia de marketing dependera do
conhecimento que se tem das oportunidades e riscos do mercado.[...]JUm bom roteiro para
analise das oportunidades e riscos do mercado pode ser apresentado da seguinte forma:

- Identificar as oportunidades e ameacas ao redor do negdcio, de ordem demogréfica,

econbmica, tecnoldgica, politica, legal, social e cultural;
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- Descrever o setor onde 0 negocio estd inserido: qual é o tipo de negdcio, tamanho do
mercado atual e projecdo do mercado futuro, quais sé@o os segmentos existentes de mercado,
qual o seu segmento e suas tendéncias e o perfil dos consumidores;

- Analisar os principais competidores: descricdo dos seus produtos/servicos, posicionamento
atual no mercado, suas qualidades e fraquezas, praticas de marketing utilizadas bem como
suas politicas de preco, canais de distribuicdo e 0 mercado que domina;

- Mostrar quais os diferenciais entre o0s principais competidores de sua empresa.
(DORNELAS, 2005, p. 142-143).

Saber diferenciar seus produtos da concorréncia de forma positiva e inovadora pode
ser um ponto de partida para o sucesso do negécio, para Bizzotto (2008, p. 88) a abordagem
tradicional orienta que o empresario deve descrever seus principais concorrentes identificando
seus pontos fortes e fracos, procurando diferenciar de forma positiva, os produtos existentes
no mercado, se torna interessante elaborar uma tabela onde sdo colocados os atributos dos
produtos e das empresas concorrentes, destacando seus pontos fortes e fracos de cada um
deles. E interessante fazer uma distincéo dos atributos entre produtos da concorréncia e da sua

empresa, podendo assim posicionar de forma mais adequada seus produtos.

2.2.2.7 Marketing e Vendas

As estratégias de marketing sdo os meios e métodos que a empresa devera utilizar para
alcancar seus objetivos. Essas estratégias normalmente se referem ao composto de marketing,
ou os 4 Ps (quatro pés): produto, preco, praca (canais de distribuicdo) e
propaganda/comunicacdo. A empresa devera estabelecer estratégias de marketing de modo a
atingir um melhor resultado perante seus concorrentes. (DORNELAS, 2005, p. 150).

Toda empresa pode enfrentar barreiras no inicio de suas atividades, acredita-se que
deve estar preparada para atender seus clientes em potencial. Segundo Bizzotto (2008, p. 28)
0 mercado esta cada vez mais competitivo, e a empresa precisa se posicionar de forma

adequada para os diferentes publicos de interesse.
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2.2.2.8 Andlise Estratégica

Uma andlise estratégica da empresa deve conter um misto de racionalidade e
subjetividade, seguindo um processo basico, de modo a ajudar o empreendedor a entender
melhor a situacdo atual de seu negocio e quais as melhores alternativas, ou meios, para
alcancar os objetivos e metas almejados. (DORNELAS, 2005, p. 154).  Entende-se que
pode ser fundamental uma analise externa do mercado, de modo a identificar possiveis
ameagcas que possam influenciar no resultado de sua empresa.

“O objetivo de realizarmos a andlise estratégica no plano de negdcios € para,
principalmente, avaliar o ambiente externo & empresa qués estamos criando. Evidentemente

que devemos também identificar nossos pontos fortes e fracos, internamente a empresa.”

(BIZZOTTO, 2008, p. 66).

2.2.2.9 Plano Financeiro

E considerada pelo autor uma das etapas mais dificeis do plano de negécios, pois deve
refletir em numeros tudo aquilo que visto até entdo, deve incluir investimento, gastos com
marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e varidveis, projecdo de
vendas e analise de rentabilidade do negdcio. (DORNELAS, 2005, p. 162).

Bizzotto considera o plano financeiro uma etapa dificil a ser realizada em virtude da

falta de conhecimento dos empreendedores

A elaboragdo do Plano Financeiro é uma das maiores dificuldades enfrentadas pelos
empreendedores durante a preparacdo do Plano de Negécios (PN). Isso ocorre
porque parte das informag6es necessérias para construir o Plano Financeiro ndo é de
conhecimento dos empreendedores ou é dificil de prever [...] pois, no inicio da
empresa (ou antes disso) ndo temos seguranca para dizer nem se o cliente ir4
comprar 0 nosso produto, quanto mais calcular a quantidade de pessoas que nos
entregard dinheiro em troca de nosso produto ou servico. (BIZZOTTO, 2008, p
126).

2.2.2.10 Anexos

Entende-se que os anexos devem ser contidos de informacdes pertinentes ao conteido
do plano de negocio com objetivo de evidenciar a informacdo apresentada no plano de

negocios.
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2.3 ESTRUTURA LEGAL DA EMPRESA

Na opinido de Dornelas (2005, p.131-132) deve-se incluir uma copia do contrato
social da empresa na secdo de Anexos e descrever no plano de negocios como esté constituida
a sociedade, quem sdo e qual a participacdo de cada socio no negocio. Deve ser explicado
com sera feita a distribuicdo de lucros e de quem é a responsabilidade financeira por qualquer
perda, mostrar também a natureza da empresa: se € uma micro, pequena ou média empresa,
quais impostos incidem sobre ela, se a empresa tem algum beneficio fiscal e demais
informagdes pertinentes.

Santos e Veiga (2012, p. 6) classificam as micro e pequenas empresas de acordo com a

receita anual conforme quadro 5.

Porte Simples Nacional
Faturamento Anual
Microempresas até R$ 360 mil
Pequenas Empresas acima de R$ 360 mil até R$ 3,6 milhdes

Quadro 5 Classificacdo dos micro e pequenas empresas de acordo com a receita anual a
partir de 2012
Fonte: dados primarios

Da mesma forma classifica as micro e pequenas empresas de acordo com o numero de

empregados conforme apresentado no quadro 6.

Porte Setor N° de empregados para a N° de empregados para
Industria 0 Comeércio e Servi¢os
Microempresas até 19 até 09
Empresas de pequeno porte de 20299 de 10a 49

Quadro 6 Classificacdo dos micro e pequenas empresas de acordo com numero de
empregados
Fonte: dados primarios

2.4 LOCALIZACAO E INFRA-ESTRUTURA

O autor reconhece que apesar da localizagédo ser considerada uma questdo relacionada
a estratégia de marketing de um negdcio, que em varios casos diferencia 0s servigos prestados

pela empresa em relacdo aos seus competidores, cabe uma rapida descricdo a respeito do
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assunto nessa parte do plano de negocios. A infra-estrutura disponivel também deve ser citada
no plano de negocios, pois varios imoveis, aléem da localizacdo, também podem oferecer uma
infra-estrutura excelente, dependendo de onde eles se encontram, pode ser importante um
local de fécil acesso de linhas telefonicas, e acesso rapido & internet. E importante que as
informacOes referentes ao valor do aluguel sejam transportadas para a parte financeira do
plano de negdcios, nas projecdes de custo mensal para o fluxo de caixa, se o imdvel € da
empresa seu valor serd transferido para o balanco patrimonial da empresa. Como argumento
adicional, liste outros locais possiveis e diga por que deu preferéncia a este, pode-se incluir
copias da planta do imovel, fotos ou desenhos do local na se¢cdo Anexos. O autor também
considera importante uma andlise da localizacdo da empresa com um questionario expresso na
tabela 1.( DORNELAS, 2005, p. 132-133).

Bizzotto acredita que a localizacdo do estabelecimento, dependendo do negdcio pode

interferir diretamente nos resultados da empresa

Dependendo do negécio, a localizagdo tem uma importancia muito grande no
potencial de sucesso da empresa[...] No plano de negdcios, devemos descrever o
local em que a empresa esta ou estara instalada e as vantagens decorrentes. Quando
a localizacéo, por questdes de custos, ndo for a mais adequada, é importante explicar
isso no plano de negécios e demonstrar o motivo desta decisdo e como a empresa ira
superar esta deficiéncia. (B1ZZOTTO, 2008, p. 108).

Apdbs 0 exposto pode-se concluir que no caso da “Matinal Café & Sorvete, o local

mais adequado para localizacao, seria em areas de grande circulacao de pessoas.

Questionario de andlise de localiza¢do da empresa

1 O valor do aluguel é competitivo? (Cuidado nem sempre o menor valor de
aluguel significa um melhor custo/beneficio.)
2 A érea e adequada para as necessidades de ocupacdo da empresa? (Analise 0

namero atual de funcionarios e as perspectivas de crescimento da empresa,
estacionamento etc.)

3 No caso da empresa comercial/varejo: o local fica em uma regido de grande
trafego de pedestres?

4 Existe estacionamento para os clientes?

5 As instalagdes telefonicas e de internet sdo de facil disponibilidade no local? E

como é a qualidade das instalacdes elétricas e hidraulicas?

Tabela 1 Questionario de analise de localizacdo da empresa.
Fonte: Dados Primarios



32

2.5 MANUTENCAO DE REGISTROS

Dornelas (2005, p.134) afirma que a contabilidade é uma parte importante do negdcio
e deve-se saber utilizar os servicos do contador de forma inteligente, visando um
gerenciamento mais eficaz do fluxo do caixa da empresa, pois muitos contadores apenas
comunicam as datas e os valores dos pagamentos que o empresario precisa fazer para pagar
taxas e impostos, normalmente no inicio e meio do més. Bons contadores auxiliam o
empresario indicando as melhores formas de gerenciar o caixa, com informacdes atualizadas,
e ndo apenas informando datas desembolsos a pagar. O empresario deve escolher um
escritorio de contabilidade de sua confianca e que seja referéncia no local.

Através do exposto percebe-se que o contador pode ter papel importante através de
suas consultorias, para 0 bom andamento do empreendimento, auxiliando o empreendedor na
tomada de decisbes em sua empresa.

Para Coronaro(2006, p. 27) o contador gerencial, ao elaborar projecfes para o
planejamento, precisa das informacGes contabeis de todos os setores da empresa, tornando-o

uma pessoa qualificada a ocupar uma posicao de destaque.

2.6 SEGURO

O autor, em seu livro Empreendedorismo: transformando ideias em negécio, afirma
que é importante que o empreendedor considere 0s custos relacionados com o seguro do
negocio. Isso inclui o seguro do imdvel, dos bens (maquinas, equipamentos computadores,
moveis), das mercadorias produzidas, de automoveis etc. No caso do transporte bens
fabricados pela empresa (os produtos finais), a aquisicdo do seguro da carga também é
importante. Os valores relacionados com a aquisicdo do seguro devem ser relacionados nas
projecdes do fluxo de caixa da empresa. No plano de negdcios deve-se apenas citar se ha
seguro contratado( tipo da apodlice, periodo, valor), com qual seguradora e para quais itens do
negécio (DORNELAS, 2005, p. 134).

Souza afirma que seguros tomam forma juridica e deles fazem parte o segurador e o
segurado

[...Juma operacdo que toma forma juridica de um contrato, em que um das partes

(segurador) se obriga para com a outra (segurado ou beneficiario), mediante o
recebimento de uma importancia estipulada (prémio), a compensa-la (indenizacéo)
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por um prejuizo (sinistro), resultante de um evento futuro, possivel e incerto (risco),
indicado no contrato.(SOUZA, 2007, p23).

2.7 TERCEIROS

O autor entende que é muito importante incluir no plano de negdcios, 0s terceiros que
serdo necessarios ao empreendimento, alem do contador, devem ser citados neste topico
outros terceiros imprescindiveis ao negdcio, como assessoria de imprensa e comunicacao,
assessoria juridica, outras empresas terceirizadas que fornecam pecas ou componentes do
produto a ser produzido, empresas que prestam consultoria e treinamento, empresas de
manutencgdo preventiva, cada caso terd suas particularidades e o empreendedor devera saber
avaliar o seu caso especifico e procurar a melhor maneira de descrever os terceiros do seu
negocio, enfatizando por que optou por tais terceiros e quais beneficios trazem para a
empresa. (DORNELAS, 2005, p. 135)

Outro aspecto importante com relacdo aos terceiros é o Programa de Protecdo contra
Incéndios, pois segundo a legislagéo vigente deve-se tomar algumas medidas de protecéo para
evitar e combater um possivel principio de incéndio, O Ministério do Trabalho e Emprego
com sua lei 6514/77, portaria 3214/78 e sua Norma Regulamentadora N°23 Protecdo Contra
Incéndios item 23.1 estabelece que “Todos os empregadores devem adotar medidas de
prevencdo de incéndios, em conformidade com a legislagdo estadual e as normas técnicas
aplicaveis”(PORTARIA 3214 DO MINISTERIO DO TRABALHO, 1978, p 1), entende-se
atraveés do exposto que havera manutencdo preventiva anual dos extintores do estabelecimento
bem como outros equipamentos de protecdo coletiva conta incéndios que a empresa devera
possuir de acordo com a legislacdo vigente.

Para Bruni e Fama sempre havera relacdo com terceiros, pois com relacdo ao balanco
patrimonial, as obrigaces e o patriménio liquido sdo direitos inerentes aos terceiros, ‘toda
transacdo contabil possui dois sujeitos [...]o sujeito exerce suas prerrogativas sobre seus bens
e direitos [...]a entidade sofre o direito exercido por terceiros ou socios. Neste caso, representa
o sujeito Passivo: denominagdo genérica das obrigacdes e patrimonio Liquido”.(BRUNI e

FAMA, 2006, p. 7).
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2.8 CICLO DE VIDA DO PRODUTO

Segundo Dornelas (2005, p. 137), geralmente, os produtos possuem um ciclo de vida,
passando por quatro etapas de desenvolvimento: introdugdo, (nascimento), crescimento,
maturacdo e declinio. Cada etapa apresenta as caracteristicas conforme figural. A etapa
Introdutoria é quando um produto é lancado, existe a necessidade de se investir um grande
montante em dinheiro, visando tornar sua marca conhecida. O crescimento das vendas do
produto pode ser lento e quase ndo se obtém bons resultados em decorréncia dos gastos com o
langamento do mesmo. No momento do crescimento inicia um aumento de demanda pelo
produto, que j& foi testado pelos clientes, com uma um possivel aumento de lucros, a
maturacdo é quando o crescimento das vendas ja atingiu o limite maximo e comeca a reduzir,
pois a grande parcela dos clientes ja optou pelo produto, conforme demonstra a figura 1. O
lucro também tende a se manter estabilizado, pois hé a necessidade de investir novamente em
propaganda neste estagio, para evitar que o consumidor opte pela concorréncia, levando a
uma reducéo consideravel de precos. O declinio € sinal que as vendas decrescem e os lucros
desaparecem, havendo a retirada do produto do mercado. (DORNELAS, 2005, p. 137-138).

Para Mundim (2002, p. 13) o conceito atual de desenvolvimento de produtos, inclui a
determinacdo das ofertas que serdo oferecidas ao mercado, e é diretamente ligada ao
planejamento estratégico da empresa, passas pelas etapas de pesquisa de mercado, defini¢do
de conceito, especificacdo, teste, definicdo da manufatura, lancamento, até o
acompanhamento de sua vida e reciclagem. Essas fases sdo denominadas como ciclo de vida

do produto.

ar

/ >
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Volume de Vendas

Langamento Crescimento Maturidade Declinio

Tempo

Figura 1: Ciclo de vida do produto
Fonte: Dados Primarios
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Entende-se que é importante saber os estagios do ciclo de vida dos seus produtos, com
0 intuito de ter informacdes relevantes para saber quando e onde investir antes que seus

produtos entrem no ciclo de declinio.

2.9 ESTRATEGIA DO PRODUTO

Segundo Dornelas (2005, p.138) A descricdo do produto no plano de negocios deve
ressaltar suas principais caracteristicas e beneficios, pois deve ficar bem claro para o
empreendedor quais sdo as diferencas entre esses dois atributos: caracteristicas estdo
relacionadas normalmente a aspectos fisicos (tamanho, peso, formato, cor) e funcionalidades
(feito de, usado para, aplicado como), enquanto os beneficios estdo diretamente ligados a
satisfacdo do cliente e o que o produto lhe oferece (conveniéncia, seguranca, facilidade de uso
ou consumo, felicidade), pode ser feito uma compara¢do com os atributos dos produtos da
concorréncia. (DORNELAS, 2005, p. 138).

Para Mundim (2002, p. 27) planejamento do produto, € a fase em que o conceito do
produto é inicialmente desmembrado em termos das especificacdes do projeto, resultando no
layout, nesta etapa, pode ser iniciada a constru¢cdo de modelos fisicos para avaliagéo,

conhecidos como prototipos.

2.10 ANALISE DA INDUSTRIA/SETOR

Segundo o autor deve ser feito um breve histérico do mercado nos Gltimos anos e a
analise das tendéncias do setor para os proximos anos, antes de colocar as informacfes de
mercado no plano de negocios deve-se responder algumas perguntas conforme exposto na
tabela 2. (DORNELAS, 2005, p. 143-144).

N° | Descricdo

Quais fatores estdo influenciando as projecdes de mercado?

Por que o mercado se mostra promissor?

1
2
3 Qual o tamanho do mercado em reais, nimero de clientes e competidores?
4

Como o mercado esta estruturado e segmentado?

_ ontina
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Contitmacio
5 Quais sdo as oportunidades e ameacas (riscos) desse mercado?

Tabela 2 Questionario de analise do mercado.
Fonte: Dados Primarios

Para Bizzoto (2008, p. 63) ao fazer uma andlise da industria é preciso avaliar a
complexidade, o volume e o grau de conhecimento. Esta analise ndo determinara se devemos
ou ndo entrar no mercado, mas fornecera subsidios para a formulacéo da estratégia de entrada.

Entende-se que ap6s uma analise macro do setor, deve-se partir para uma analise

particular do segmento de mercado do empreendimento.

2.11 ANALISE DA CONCORRENCIA

Conhecer a concorréncia ¢ fundamental para qualquer empreendedor que queira

competir no mercado, diante disto pode-se dizer que

Concorrentes caracterizam-se por empresas que participam do jogo para conquistar
fatias do mercado e, neste particular, no sentido competitivo, por acdes e reacdes ha
a caracterizagdo de muatua dependéncia. A rivalidade e sua intensidade competitiva
sdo o resultado de vérios fatores estruturais que interagem. O ndmero de
concorrentes e equivalentes, em porte, recursos e outros fatores pode determinar
varias cadeias de acOes/reacdes. (BERNARDI, 2011, p. 53).

Dornelas (2008, p. 137), estabelece um modelo de anéalise a concorréncia para plano
de negocios, conforme figura 2, onde pelo menos trés dos principais concorrentes Sao

avaliados.
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Figura 2: Analise dos principais competidores
Fonte: Dados Primarios
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O autor afirma que a concorréncia sempre estara presente no meio empresarial e que

alguns empreendedores possuem certa dificuldade em identificar sua concorréncia

A postura mais comum que tenho encontrado em minhas conversas com
empreendedores é que a grande maioria acredita, sinceramente, que ndo possuem
concorrentes. Em todas as vezes, tenho procurado demonstrar que sempre existe
uma concorréncia. A melhor das situacdes € concorrermos com 0 “ndo-consumo”.

(BIZZOTO, 2008, p. 88).

Sabe-se que existem mercados onde diversas empresas competem entre si, e outros

onde a quantidade de empresas é menor, entdo na hora de selecionar quais concorrentes

deverdo ser analisados, pode-se considerar a participacdo das empresas no mercado e a

participacao da empresa que pretende iniciar suas atividades.
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2.12 POSICIONAMENTO DO PRODUTO NO MERCADO E O PRECO

Para o autor posicionar o produto no mercado significa direcionar o produto e modo a
atender as expectativas e necessidades do cliente escolhido no segmento de mercado
escolhido, pois a empresa estabelece uma imagem do seu produto junto aos clientes, tentando
se diferenciar de alguma forma dos competidores.

O prego talvez seja uma das maneiras mais tangiveis de se agir no mercado, pois a
determinacdo do preco pode criar demanda para o produto, segmentar o mercado, definir a
lucratividade da empresa, mudar a introducdo do produto no mercado, tendo sempre como
referéncia o valor que o consumidor vé no produto e ndo 0 preco que a empresa acha que o
cliente deva ver. Um erro que muitos empreendedores cometem € dizer que seus produtos sdo
os de melhor qualidade ao menor preco do mercado, pois qualidade e preco baixo
normalmente sdo dificeis de encontrar em um mesmo produto, com rarissimas excecdes.
(DORNELAS, 2005, p. 151-152).

Bizzotto defende a posicdo de que ndo existe um preco alto ou baixo,e o que deve ser
avaliado é se o preco corresponde com o beneficio que o produto tem. “Por defini¢do, nao
existe um preco alto ou baixo em termos nominais. O que devemos avaliar é se 0 preco
cobrado p6 um dado produto ou servigo ¢ compativel com o beneficio obtido”.(BIZZOTO,

2008, p. 114).

2.13 PROPAGANDA/COMUNICACAO

Segundo o autor trés fatores devem ser considerados no plano de
propaganda/comunicacdo da empresa: o pessoal envolvido, a propaganda e as promogdes. As
pessoas envolvidas e suas qualificacdes vdo depender dos canais de distribuicdo escolhidos. A
propaganda tem como o objetivo fazer com que a mensagem atinja uma audiéncia
selecionada, com o propdsito de informar, convencer e reforcar o conceito do produto perante
os consumidores. As promogOes de vendas também contribuem para estimular a venda de
produtos e sd@o muito utilizadas no lancamento de novos produtos no mercado. (DORNELAS,
2005, p. 153).
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Para Lenzi a propaganda de ver ser feita de forma que os clientes saibam que seus
produtos estdo a disposicdo, e deve ser realizada dentro das condicbes de orgcamento da

empresa.

Vocé deve especificar quais os canais de comunicacdo com o cliente. De que forma
os clientes saberdo que seu produto ou servico esta disponivel. O investimento em
propaganda deve ser pensado de forma a maximizar todas as demais estratégias,
dentro de uma condi¢do orcamentaria disponivel e de um resultado em vendas e
imagem almejada. (LENZI, 2009, p. 135).

Entende-se que a propaganda pode ser um meio de alavancar as vendas tornando seu

produto conhecido pelos consumidores.

2.14 PROJECAO DE VENDAS

Segundo Dornelas (2005, p. 154) pode-se fazer uma projecéo de vendas tendo como
base uma anélise de mercado, a capacidade de producéo e a estratégia de marketing adotada
pela empresa. Sendo assim essa projecdo sera mais realista e terd maior probabilidade de
ocorrer conforme o planejado. Deve-se prestar atengdo para o fato da sazonalidade quando
esta influi nas vendas. Uma boa maneira de obter projecdes de vendas é fazer projecdes
mensais em termos de volume de vendas e precos praticados, levando-se em consideracdo 0s
indices de retencao de clientes, ou seja, quantos continuardo comprando o produto.

Deve-se estimar o quanto a empresa pretende vender ao longo de determinado
periodo, deve-se levar em conta a participagdo de mercado planejada. A demonstracdo das
projecdes deve ser construida de acordo com a finalidade que se pretende: se vocé deseja um
controle operacional diario, as projeces deverdo ser iniciadas em periodos diarios, passando
a semanais, mensais, e assim por diante, se pretende um controle estratégico de médio prazo,
os periodos da demonstracdo poderdo ser mensais, trimestrais, ou outros periodos estipulados
pelo empreendedor,se deseja um controle de longo prazo, os periodos da demonstracdo
poder&o ser anuais. (LENZI, 2009, p. 135).

2.15 ANALISE SWOT

Um dos instrumentos mais utilizados para a formagdo estratégica ainda é a analise

SWOT. Esta analise foi desenvolvida por Kenneth Andrews e busca encontrar um equilibrio
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entre as forcas e fraquezas da organizacdo e as oportunidades e ameacas, as oportunidades e
ameacas sdo agrupadas em seis diferentes categorias: econdmica, social e politica, produtos e
tecnologia, demogréafica, mercados e competicdo. (BULGACOV; SOUZA; PROHMANN;
COSER; BARANIUX, 2007, p. 51-52).

Para Dornelas, uma maneira de representar a analise SWOT ¢ pela construcdo de um
retangulo, dividido em quatro partes, em que as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas
sdo colocadas separadamente em cada parte, como demonstra o exemplo da figura 3, mas
como podem ser identificadas as oportunidades e as ameacgas? Os pontos fortes e fracos?
Pode-se relacionar as oportunidades e as ameacas de forma pratica, identificando os cenarios
de ordem macro ambiental (demogréaficos, econémicos, tecnoldgicos, politico-legais,
socioculturais) e os fatores micro ambientais relevantes (consumidores, concorrentes, canais
de distribuicdo, fornecedores) que podem afetar diretamente da empresa. (DORNELAS, 2005,
p. 156-157).
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Figura 3: Analise SWOT/Processo de planejamento estratégico do negocio
Fonte: Dados Primarios

Dornelas (2005, p.158) afirma que de nada adianta o0 empreendedor querer se enganar,
e aos outros, mostrando no plano de negdcios que seu empreendimento é cheio de pontos
fortes, pois isso podera ser cobrado dele depois, ja que deverd mostrar como pretende obter
uma vantagem competitiva com os pontos fortes identificados, na figura 4 é apresentado um
modelo de check-list que o empreendedor podera utilizar para tentar identificar seus pontos

fortes e fracos.
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. CHECK-LIST PARA ANALISE DE DESEMPENHO DE FORCAS

E FRAQUEZAS ‘

DESEMPENMHO GRAU DE IMPORTANCIA
Forga Forga na&o Neutro Fragueza Fraqueza
impartanta | importants importante néc ALTA MEDIA BALXA
importante

g
g

HilLyaa i
g

&

FINANCAS
11. Cusw/
Disponbiidede
da caphal
12. Fluxo de cata

13. Estabiidade
finenceira

14, Instatagies
15. Economia de
escala

1g.w
7.

18. Habiidade de

Figura 4: Check-list de pontos fortes e fracos
Fonte: Dados Primarios

Como cada negocio tem suas particularidades o check-list pode ser modificado de

acordo com cada situagéo, ndo devendo ser entendido como uma regra a ser seguida.

2.16 OBJETIVOS, METAS E ESTRATEGIAS

Entende-se que toda empresa busca atingir metas e resultado, os objetivos e as metas
podem ser um referencial para o planejamento estratégico. Na opinido de Dornelas. (2005, p.
160) “ um objetivo pode possuir varias metas especificas que, em conjunto, cumprem o

objetivo estipulado”.



42

Bizzotto explica que antes de montar um plano de acdo, deve-se elaborar um
planejamento estratégico, contendo. missdo, visdo, analise SWOT, objetivos ¢ metas. “assim,
antes de estabelecermos o Plano de Ac¢0es, precisamos definir 0s objetivos e metas a serem
atingidos.”(BIZZOTTO, 2008, p. 122).

Os objetivos podem indicar a real intencdo da empresa, 0 que ela deseja atingir, e 0
caminho para se chegar onde deseja, enquanto a estratégia de negdcio indica como a empresa

deseja atingir seus objetivos.

2.17 BALANCO PATRIMONIAL

O balanco patrimonial pode refletir a situacdo financeira de uma empresa em
determinado periodo, se constitui por colunas de ativos e de passivos e patriménio liquido.
Dornelas (2005, p. 163) afirma que o ativo corresponde a todos os bens e direitos do
empreendimento, enquanto o passivo é uma obrigacdo, ou parcela de financiamento obtido de
terceiros. O patrimonio liquido corresponde aos recursos dos empresarios ou proprietarios
aplicados no empreendimento, podendo o valor do patrimonio liquido se alterar quando a
empresa tem lucro ou prejuizo em determinado periodo, ou quando ocorrem investimentos
por parte dos socios da empresa. O ativo da empresa representa as aplicacdes de recursos que
se divide em circulantes, de longo prazo e permanentes, 0 passivo representa as origens dos
recursos, desta forma, o balanco patrimonial, ou o equilibrio entre origens e aplicacdes, pode

ser representado pelas equagOes apresentadas na tabela 3

ATIVO = PASSIVO + PATRIMONIO LIQUIDO

ATIVO — PASSIVO = PATRIMONIO LIQUIDO

Tabela 3 Equacdes / balan¢o patrimonial e/ou equilibrio entre origens e aplicagdes.
Fonte: Dados Primarios

Segundo Neves (2011, p. 37) ocorreram algumas alteracbes no grupo de contas do
balango patrimonial, pois as alteragGes inseridas nos artigos 178, 180 e 182 da Lei n® 6.404 de
1976, pela Lei n° 11.638 de 2007, e apos, pela MP n° 449, de 2008, permitiram a adogdo de

uma nova estrutura do Balanco Patrimonial, conforme apresentado na tabela 4.
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Balanco Patrimonial — Nova Estrutura a partir de 01/01/2008

1- ATIVO 2 —PASSIVO + PL

1.1 CIRCULANTE (AC) 2.1 CIRCULANTE (PC)

2.2 — NAO-CIRCULANTE (PNC)

2.2.1 — Exigivel a longo prazo

2.2.2 — Resultado Diferido

1.2 — NAO CIRCULANTE (ANC) 2.3—PATRIMONIO LIQUIDO
1.2.1 — Realizavel a LP (ARLP) 2.3.1 — Capital Social
1.2.2 - Investimentos 2.3.2 — Reservas de Capital
1.2.3 - Imobilizado 2.3.3 — Reservas de Lucros
1.2.4 — Intangivel 2.3.4 — Ajuste de Avaliacdo Patrimonial

2.3.5 — Ajustes Simulados de Converséo

2.3.6 — (-) Prejuizos Acumulados

2.3.7 — (-) Agbes em Tesouraria

Tabela 4 Balango Patrimonial — Nova Estrutura a partir de 01/01/2008..
Fonte: Dados Primarios

Sabe-se que a organizacgdo das contas do balanco patrimonial s&o apresentadas de acordo

com o grau de liquidez e o prazo.

2.18 DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

Na opinido do autor a demonstracdo do resultado é uma classificacdo ordenada e
resumida das receitas e despesas do empreendimento em um determinado periodo, sendo que
da receita obtida devem ser subtraidos os impostos, abatimentos e devolugdes concedidas
obtendo-se a receita liquida, desta receita liquida, devem ser deduzidos os custos dos produtos
vendidos, produtos fabricados ou servicos prestados chegando-se ao lucro bruto. Apds chegar
ao resultado do lucro bruto subtraem-se as despesas operacionais.(DORNELAS, p. 166).

Neves descreve alguns itens que devem fazer parte da Demonstracdo do Resultado do
Exercicio (DRE)

A demonstragdo do resultado do periodo deve, no minimo, incluir as seguintes

rubricas, obedecidas também as determinaces legais:

a) receitas;

b) custos dos produtos;

¢) lucro bruto;

d) despesas com vendas, gerais, administrativas e outras despesas e receitas
operacionais;
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e) parcela dos resultados de empresas investidas reconhecida por meio do Método
de Equivaléncia Patrimonial;
f) resultado antes das receitas e despesas financeiras;
g) despesas e receitas financeiras;
h) resultado antes dos tributos sobre o lucro;
i) despesa com tributos sobre o lucro;
j) resultado liquido das operacg@es continuadas;
k) wvalor liquido dos seguintes itens:
I- resultado liquido apos tributos das operacBes descontinuadas;
1- resultado ap6s os tributos decorrente da mensuragdo ao valor justo
menos despesas de venda ou na baixa dos ativos ou do grupo de ativos
a disposicdo para venda que constituem a unidade operacional
descontinuada;
1) resultado liquido do periodo. (NEVES, 2011, p. 47).

2.19 FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa pode ser uma ferramenta de planejamento financeiro do
empreendedor onde os dados de entradas e saidas do caixa podem ser documentados, para

Dornelas o fluxo de caixa pode ser dividido de acordo com a natureza do negocio

O periodo de tempo coberto pelo fluxo de caixa € normalmente dividido em
intervalos. O numero de intervalos depende da natureza do neg6cio. Empresas que
enfrentam a sazonalidade devem, em principio, trabalhar com fluxos semanais,
mensais e trimestrais. De qualquer maneira, o horizonte coberto pelo fluxo de caixa
é estabelecido em fungdo de objetivos e metas definidos pela administracéo.
(DORNELAS, 2005. P 167).

O autor define uma estrutura de um fluxo de caixa detalhando de forma mensal e
constituido por: receitas que é o valor das vendas recebidas, vendas como sendo o volume
monetario do faturamento, custos e despesas variaveis que podem variar de acordo com 0
volume de producdo e custos e despesas fixos como sendo valores que ndo se alteram
independentemente das variagdes da atividade da empresa ou das vendas. (DORNELAS,
2005, p. 167-167).

Segundo Neves (2011, p. 270) “A Demonstragdo dos Fluxos de Caixa (DFC),
evidencia a variagdo do grupo Disponivel da sociedade entre dois exercicios consecutivos. O
grupo Disponivel compreende a soma dos saldos da conta Caixa, Bancos e Aplicacdes
Financeira de Liquidez Imediata.”

No contexto da DFC, o termo Caixa corresponde a soma do Caixa propriamente dito
(recursos mantidos na tesouraria da companhia) mais 0s depositos bancéarios em conta

corrente (Bancos Conta Movimento). Os equivalentes de Caixa sdo as aplicacdes financeiras



45

de liquidez imediata. O disponivel corresponde a soma do Caixa com os equivalentes de
caixa. (NEVES, 2011, p. 270).

2.20 PONTO DE EQUILIBRIO

Entende-se que o ponto de equilibrio ndo representa lucro nem prejuizo para a
empresa, na opiniao de Dornelas (2005, p. 169) “¢ o ponto no qual a receita proveniente das
vendas equivale a soma dos custos fixos e variaveis”, conforme demonstrado pela equacao

apresentada na figura 5.

PE = (Custos Fixos Totais / Margem de Contribuicdo) x Receita
onde Margem de Contribuicdo = Receita — Custos Varidveis

entao:

custo fixo

PE=
1 — (custo varidvel/receita total)

Figura 5: Equacéo do ponto de Equilibrio
Fonte: Dados Primarios

Dornelas (2005, p. 169) acredita que é importante que o empreendedor considere a
aplicacdo de um grafico para ser utilizado como ferramenta em seu plano de negdcios onde 0s
seguintes itens devem ser indicados: o investimento inicial (ponto A); a maxima necessidade
de investimento (ponto B), a data do primeiro fluxo de caixa com resultado positivo (ponto C)
e momento em que ocorrera o ponto de equilibrio financeiro (ponto D), de acordo com a

figura 6.

A Fluxo de caixa
acumulado ($)

c .

A \l/b Tempo
B jalic

Figura 6: Fluxo de caixa
Fonte: Dados Primarios
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Neves (2013. p. 142-143) apresenta uma relacdo entre ponto de equilibrio, contabil,
econdmico e financeiro como sendo:

e Ponto de Equilibrio Contabil (PEC) é a quantidade que equilibra a receita total com a
soma de todos os custos e despesas vinculados aos produtos vendidos.

e Ponto de Equilibrio Econémico (PEE) é a quantidade que iguala a receita total com a
soma de todos os custos e despesas acrescida de uma remuneracdo minima sobre o
capital investido pelo empreendimento.

e Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF) é a quantidade que iguala a receita total com a
soma de todos os custos e despesas que representam o valor financeiro desembolsado

pelo empreendimento.

2.21 VALOR PRESENTE LIiQUIDO

Segundo Dornelas (2005, p. 172) para medir o valor presente liquido (VPL) de um
projeto, deve-se fazer uma estimativa do valor atual para os futuros fluxos de reais que
poderdo estar sendo gerados pelo projeto, deste deduz-se o valor do investimento feito
inicialmente. Para isso deve-se descontar os futuros fluxos de caixa apds impostos para o seu
valor presente, depois se subtrai o investimento inicial. Se o0 VPL apresentar valor positivo,
significa que o projeto é viavel, uma vez que o valor presente dos futuros fluxos de caixa é
maior que o investimento inicial, caso contrario o projeto ndo devera ser executado. A figura

7 demonstra a equacéo para calculo do valor presente liquido.
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VPL= 1 -~ i + i +...+i — INV

1+k) (+kK) (@Q+kK) (1+K)"

onde:

VPL = Valor Presente Liquido

Fn = Fluxo de caixa apés imposto no ano n

N = Vida do projeto em anos

K = Taxa de desconto (taxa de retorno exigida para o projeto)
INV = Investimento inicial

Figura 7: Equacao do valor presente liquido
Fonte: Dados Primarios

Segundo Ferreira, Santos, Serra (2010, p. 251) na analise de um investimento, pode-se
concluir que o projeto é rentavel se o valor presente liquido (VPL) for positivo (>0), sendo
que isto significa que o projeto obteve fundos suficientes para amortizar integralmente o valor
do investimento realizado, para remunerar o investidor, bem como um excedente de fundos
que iguala o valor obtido para o VPL, se o VPL for igual a zero (=0) o projeto realizado
permite a recuperacdo do investimento e a obtencdo da remuneracdo pretendida para os
capitais proprios. O projeto deve ser rejeitado se o VPL for menor que zero (<0), pois isso
significa que o projeto ndo gera fundos suficientes.

Através do exposto pode-se concluir que o valor presente liquido pode ser uma
ferramenta que permite identificar se projeto pode ou ndo gerar fundos suficientes para a

viabilidade do empreendimento.



3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Sabe-se que os procedimentos metodoldgicos visam demonstrar o percurso realizado
pelo trabalho de modo a atender os objetivos propostos, bem como o esclarecimento que
originou sua conclusdo. Para Andrade (2010, p. 117) “Metodologia é o conjunto de métodos
ou caminhos que sdo percorridos na busca do conhecimento”.

Acredita-se que metodologia pode ser considerada um conjunto de procedimentos

adotados pelo pesquisador para a elaboracéo de sua pesquisa, o autor afirma que

O espirito cientifico parte do principio de que nada se revela na aparéncia; tudo, para
ser explicado, deve ser investigado, criticado, analisado. Essa capacidade de permitir
a distingdo entre esséncia e aparéncia significa que a ciéncia fornece, através da
metodologia, um conjunto de procedimentos racionais, rigidos e légicos, que
permitem penetrar na esséncia dos fendmenos perceptiveis pela inteligéncia humana,
chegando a verdade, portanto.(MICHEL, 2009, p. 5).

Através do exposto pode-se entender que uma pesquisa, atraves da metodologia
aplicada, pode fornecer diversos procedimentos que levam de forma concisa aos objetivos

propostos pelo pesquisador.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

A pesquisa deste trabalho tem como objetivo analisar os aspectos relevantes a serem
estudados para a viabilidade de implantacdo de uma Cafeteria e Sorveteria, com sede na
cidade de Balneéario Camborit — SC, de modo a esclarecer o proposto com relacdo aos
objetivos especificos deste trabalho, através de um estudo de caso que serd apresentado
qualitativamente e quantitativamente, bem como de forma descritiva Segundo Andrade (2010,
p. 110) “a realizacdo de uma pesquisa pressupde alguns requisitos basicos, tais como a
qualificacdo do pesquisador, os recursos humanos, materiais e financeiros. Sabe-se que toda
pesquisa deve ser planejada antes de ser iniciada. Para Andrade (2010, p. 126) “Uma pesquisa

nao pode ser realizada sem um planejamento prévio, detalhado, de todas suas etapas™.
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Segundo Gil (2010, p. 45) uma pesquisa bibliografica desenvolve-se atraves de uma
série de etapas, dependendo de muitos fatores, tais como a natureza do problema, o nivel de
conhecimentos do pesquisador sobre 0 assunto e grau de precisdo que se pretende atingir com
a pesquisa. Com base na experiéncia acumuladas pelos autores é possivel admitir que grande
parte das pesquisas bibliograficas segue etapas minimas. O autor define estas etapas conforme
tabela 5.

a) escolha do tema;

b) levantamento bibliografico preliminar;

c) formulacdo do Problema;

d) elaboracdo do plano provisorio de assunto;

e) busca de fontes;

f) leitura do material;

0) fichamento;

h) organizacdo logica do assunto; e

i) Redacdo do texto.

Tabela 5 Etapas para desenvolvimento de uma pesquisa bibliogréafica.
Fonte: Dados Primarios

3.2 PLANO DE COLETA DE DADOS

Andrade (2010, p. 113) afirma que ““ Os procedimentos, ou seja, a maneira pela qual se
obtém os dados necessarios, permitem estabelecer a distingdo entre pesquisas de campo e
pesquisas de fontes “de papel”. Nesta modalidade incluem-se a pesquisa bibliografica e a
documental”. Também define o que ¢ necessario para uma pesquisa de campo para a coleta de

dados

O desenvolvimento de uma pesquisa de campo exige um planejamento geral e um
plano especifico para a coleta de dados, bem como um relatério escrito das varias
etapas da pesquisa, incluindo os resultados obtidos. Porém, em certas circunstancias,
0 estudante sentird a necessidade de elaborar um Projeto de Pesquisa, que pode,
muitas vezes, coincidir com o plano geral da pesquisa. (ANDRADE, 2010, p. 125).

Entende-se que as anotacdes realizadas como forma de coleta de dados devem ser

objetivas e relevantes para o assunto em questao. Para Gil (2010, p. 61) “ ndo é conveniente
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acumular grande nimero de anotacfes. Devem ser anotadas as idéias principais e os dados
potencialmente importantes”.

Através dos dados coletados pretende-se constituir a “Matinal Café & Sorvete”, em
primeiro momento pretende-se calcular o valor necessério para iniciar as atividades do
empreendimento, em seguida estimar o fluxo de vendas de modo a identificar o possivel
ponto de equilibrio, observando a capacidade produtiva das maquinas. Atraves da estimativa
de receitas, pretende-se determinar a taxa e o tempo de retorno do investimento e capital de
giro necessario. Serdo levados em consideracdo todos os custos e despesas, tanto fixos quanto
variaveis, como por exemplo, matéria prima, funcionarios, aluguel, impostos, luz, 4gua, etc.

Sabe-se que serd necessario a autorizagdo da Vigilancia Sanitaria para o inicio das
atividades. Pretende-se implantar também um Programa de Boas Praticas de Fabricacéo,
estabelecendo procedimentos padronizados e seguros para a producdo de alimentos. O
objetivo deste programa € proporcionar maior seguranca e confiabilidade ao consumidor,
obedecendo ao mais rigoroso controle de qualidade e seguranca alimentar, de forma a tornar
visivel a todos este controle, através dos procedimentos adotados e padronizacédo dos produtos
fabricados. Acredita-se que muitos concorrentes ainda ndo possuam este programa de controle
e seguranca alimentar, estdo este pode ser um diferencial perante a concorréncia.

Para a escolha da localizag&o sera observado um local de grande fluxo de pessoas com
espaco fisico suficiente para comportar a inten¢cdo da “Matinal Café & Sorvete”, neste caso
acredita-se que o valor de aluguel mais barato nem sempre pode ser a melhor opcéo, pois em
local mais adequado com aluguel mais caro, as vendas podem comportar financeiramente a
escolha.

A populacdo estimada em Balneario Camborit — SC, segundo o Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) é de 120.926 pessoas, (IBGE, 2013). Acredita-se que por este
numero de pessoas seja possivel manter o comércio dos produtos de cafeteria em épocas de
sazonalidade do sorvete, aproveitando a oportunidade de comércio do sorvete em épocas mais
quentes com a populacdo aumentada por consequéncia do turismo no local, nunca deixando

de oferecer os dois produtos.
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3.2.1 Dados estatisticos sobre o café o sorvete no Brasil

Segundo a Associacgdo Brasileira da Industria de Café (ABIC) ocorreu uma evolucao
do consumo interno de café no Brasil, conforme figura 8. “No periodo compreendido entre
Novembro/2011 e Outubro/2012, a ABIC registrou o consumo de 20,33 milhdes de sacas, isto
representando um acréscimo de 3,09% em relacdo ao periodo anterior correspondente
(Novembro/2010 a Outubro/2011), que havia sido de 19,72 milhdes de sacas.”
(ASSOCIACAO BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE CAFE, 2013).

Evolugdo do consumo interno de café no Brasil
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Figura 8: Evolucéo do consumo interno de café no Brasil
Fonte: Associacdo Brasileira da Industria de Café (ABIC)

Da mesma forma o sorvete também apresentou um aumento de consumo nos ultimos
anos, é o que demonstra a Associacdo Brasileira das Industrias e do Setor de Sorvetes,
(ABIS), figura 9.(ASSOCIACAO BRASILEIRA DAS INDUSTRIAS E DO SETOR DE
SORVETES, 2013).
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Figura 9: Crescimento do consumo de sorvetes no Brasil
Fonte: Associagdo Brasileira das Industrias e do Setor de Sorvetes (ABIS)

O crescimento do consumo do café e sorvetes pode ser um indicativo de oportunidade
para segmento, a “Matinal Café & Sorvete” pretende unir estes dois produtos em um sé

estabelecimento, de modo a aproveitar a oportunidade do mercado.

3.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Entende-se que anélise e interpretacdo dos dados obtidos seja uma reavaliacdo das
informacdes coletadas de modo a verificar possiveis irregularidades. Para Andrade (2010, p.
138) a selecdo dos dados visa a exatiddo das informacdes coletadas, sendo verificada alguma
discrepancia, torna-se indispensavel averiguar se houve equivoco do pesquisador ao coletar 0s
dados.

Para Michel (2009, p. 35), deve-se ter um conhecimento geral e certas habilidades por
parte do pesquisador para se orientar no processo de investigacdo, para que se possa tomar

decisbes oportunas, selecionando conceitos, hipoteses, técnicas e dados adequados.
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3.4 LIMITACOES DO ESTUDO

Entende-se que limitagdes do estudo sdo dificuldades encontradas para expressar ou
evidenciar objetivos propostos em determinada tarefa, no caso da “Matinal Café &sorvete”
com intencdo de implantacdo em Balneario Camboril, pode apresentar dificuldades em
virtude da distancia, caso seja necessario coletar informacdes no local no decorrer do trabalho.
Salienta-se que foi realizado uma diligéncia para analise da concorréncia na cidade de
Balneario Camborit em Julho de 2013, no periodo de férias escolares, esta também teve como
objetivo verificar a demanda de clientes em uma época mais fria do ano.

O local selecionado para implantacdo da “Matinal Café & Sorvete” foi analisado no
més de Novembro de 2013, podendo este ja ter sido ocupado no momento da definicdo de
implantacdo do empreendimento.

Para Andrade delimitar é selecionar um topico do assunto para ser focalizado. A
delimitacdo do assunto pode ser feita no que diz respeito a extensdo ou ao tipo de enfoque:
psicoldgico, socioldgico, historico, filosofico, estatistico etc.(ANDRADE, 2010, p. 128)

Segundo Pereira (2012, p. 39 ) “as conclusdes ndo podem ser tidas como absolutas,

mas dotadas de boa probabilidade de serem verdadeiras”.



4 DESENVOLVIMENTO PRATICO

A idéia do empreendimento surgiu inicialmente com intencdo de uma sorveteria, com
0 sorvete expresso, pois tenho observado nos ultimos trés anos, a demanda por este tipo de
produto na regido litoranea de Santa Catarina em épocas de veraneio. A partir dai, surgiu a
preocupacao com a sazonalidade do sorvete em épocas mais frias do ano, entdo pensou-se em
algo que pudesse suprir a falta de consumidores de sorvete nesta época. Surgiu a idéia da
cafeteria, que pelos produtos oferecidos teriam boa aceitacdo em todas as épocas do ano.

Neste contexto surgiu a idéia de implantagdo da “Matinal Café & Sorvete”, pois surgiu
a ideia de juntar o sorvete expresso com objetivo de aproveitar a oportunidade de grande
demanda em épocas mais quentes e o café e seus derivados que podem ser comercializados
em todas as épocas do ano.

Tanto o café quanto o sorvete apresentam em seus histéricos um aumento do consumo
no Brasil, isso demonstra a aceitagdo dos produtos pelos consumidores, tanto a ABIC quanto

a ABIS apresentam resultados estatisticos que comprovam este aumento de consumo.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocios apresenta informacdes sobre a intencdo de implantacéo
de uma cafeteria e sorveteria na cidade de Balneario Camborii — SC. Serdo apresentados
aspectos relevantes a criacdo do empreendimento. Aproveitar a oportunidade de atender a
demanda de lanches rapidos com a cafeteria em todas as épocas do ano e 0 sorvete expresso
nos periodos mais quentes sdo a intencdo do empreendimento.

Desta forma, o estudo realizado procurou esclarecer os questionamentos quanto a
oportunidade avistada, quantificando em moeda corrente a intencdo de implantacdo do
negocio, bem como sua estimativa de venda, lucro e retorno do investimento. Os riscos em

potencial com o mercado e a sazonalidade do sorvete em épocas mais frias do ano também
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sdo levados em consideracdo, pois influenciam diretamente nos resultados do
empreendimento.
Assim sendo, o plano apresenta os resultados da pesquisa bem como suas conclusdes a

respeito do futuro empreendimento.

4.2 LOCALIZACAO DO EMPREENDIMENTO

O municipio escolhido para implantagdo da “Matinal Café & Sorvete” foi Balneario
Camborit — SC, este é um municipio da regido metropolitana da Foz do Itajai, no litoral norte
do estado de Santa Catarina, no Brasil. Possui, segundo o censo do IBGE no ano de 2013,
uma populacdo de 120.926 habitantes, destaca-se como o municipio com maior densidade
demografica de Santa Catarina, possui uma das maiores densidades de prédios no Brasil,
contempla uma grande estrutura de edificios, comportando o grande fluxo de turistas em alta
temporada, foi eleito o0 municipio com melhor qualidade de vida do litoral catarinense.

A intengdo de local para a implantagdo da “Matinal Café & sorvete” fica no centro da
cidade, na Avenida Atlantica, uma pega com 100m2, comportando perfeitamente a intencdo da

“Matinal Café e Sorvete”.
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FiguralO: Intencao de Localizacido da “Matinal Café & Sorvete”
Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.2.1 Logotipo da “Matinal Café & Sorvete”

O logotipo escolhido visa a apresentacdo da empresa e automaticamente os produtos
que ela oferece, através de uma imagem busca-se atrair 0 consumidor a conhecer os produtos
que sdo oferecidos pelo empreendimento, desta forma o logotipo da “Matinal Café¢ &

Sorvete” ¢ apresentado de acordo com a figura 11.
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Figurall: Logotipo da “Matinal Café & Sorvete”

Fonte: Dados pesquisados pelo autor
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4.3 ESTRUTURA FISICA E MAQUINARIO DA “Matinal Café & Sorvete”
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A estimativa de investimento inicial com maquinas , moveis, equipamentos e

utensilios, sdo apresentados de acordo com o quadro 7, o investimento corresponde aos bens

que serdo indispensaveis para o funcionamento do negdcio.

Descricdo da Maquina Quantidade | R$ Unit. R$ Total
Microcomputador Completo 1 2.000,00 2.000,00
Impressora de cupom fiscal 1 1.890,00 1.890,00
Leitora de cartdo de crédito e débito 1 490,00 490,00
Gaveteiro para guardar dinheiro, cheques e 1 205,00 205,00
tickets de cartBes de debito e credito
Conjunto de mesas com 4 cadeiras 10 1.090,00 10.900,00
Maquina de Café expresso 2 6.990,00 13.980,00
capacidade 400 cafés/dia
Balcdo expositor 2,70 mts 2 2.310,00 4.620,00
Forno elétrico 1 1.187,00 1.187,00
Fritadeira elétrica sem 0leo Leader 2 699,90 1.399,80

_ ontita



Contirmac fo
Freezer expositor vertical 2 1.465,00 2.930,00
Forno de microondas 2 351,00 702,00
Freezer horizontal 2 1.689,00 3.378,00
Jogo de talheres de aco inox 6 115,00 690,00
¢/18 unid.(colher, garfo e faca)
Mesa de cozinha ago inox 2 2.690,00 2.690,00
Jogo de xicaras personalizado ¢/6 unid. 30 62,91 1.887,30
Maquina de sorvete expresso (Modelo 4 11.000,00 | 44.000,00
italianinha P2 com Gabinete Estendido
capacidade 4 sorvetes/min.
(Casquinha, cascdo, Sundae, Mil Shake,
Frozen Yogurt.)
Filtro de 4gua 5” 2 169,00 338,00
Liquidificador Industrial 15 Its 2 1.115,00 2.230,00
Derretedeira de chocolate 1 850,00 850,00
Dispenser vertical para solidos 2 86,00 172,00
Dispenser de cobertura a frio 4 bombas 2 358,00 716,00
Aparelho de ar condicionado 1 1.449,00 1.449,00
Televisor 427 1 1.890,00 1.890,00

Total 100.594,10

Quadro 7: Investimento inicial / maquinas e estrutura fisica

Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.4 FORNECEDORES
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Através dos fornecedores o empreendimento ird obter sua matéria-prima e insumos

para a realizagdo de sua atividade, inicialmente foram definidos os fornecedores que atendem

as necessidades da empresa, posteriormente a “Matinal Café & Sorvete” podera possibilitar a

mudanca dos mesmos se julgar pertinente ao negdcio, por questdes de qualidade, preco,

atendimento, logistica, etc.

A abertura do empreendimento contara inicialmente com os fornecedores descritos no

quadro 8.



Fornecedor Localizacao Estado
Pontual Artigos para Sorveterias e Festas Florianopolis SC
Tecsoft Marechal Candido Rondon PR
Italianissima Soft Porto Alegre RS
Cesar Méaquinas e Produtos para Sorvetes Itajai SC
Italian Coffee Joinvile SC
Di Coffee Machine Joinvile SC
Coffee Solution Floriandpolis SC
CR Foods Balneério Camboril SC
Shalon Congelados Palhoca SC
Ingleses Pées e Congelados Floriandpolis SC

Quadro 8: Intencdo de Fornecedores da “Matinal café & Sorvete”

Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.5 PRODUTOS OFEREFICOS E SEU CUSTO DE PRODUCAO
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Com a intencao de implantacdo da “Matinal Café & Sorvete” serdo oferecidos os

produtos descritos no quadro 9, atraves de orcamentos de possiveis fornecedores.

Descricao dos produtos / sorvetes

R$ Custo/unidade

Sorvete expresso de chocolate (casquinha) 0,81
Sorvete expresso de chocolate (cascao) 0,92
Sorvete expresso de chocolate (pote 100 ml) 0,82
Sorvete sabores de frutas (casquinha) 0,77
Sorvete sabores de frutas (cascéo) 0,88
Sorvete sabores de frutas (pote 100 ml) 0,78
Milk Shaque 1,28
Sundae 0,92
Sorvete Frozen logurte (casquinha) 1,23
Sorvete Frozen logurte (cascéo) 1,39
Sorvete Frozen logurte (pote 100 ml) 1,26
Descricdo dos produtos / paes, salgados e doces R$ Custo/Kg

Contima



Contiuacio
Salgados de forno massa integral 9,00
Salgados de forno massa branca 7,80
Salgados para fritar 7,80
Doces em geral 6,00
Paes 3,80
Roscas de polvilho 3,50
Descri¢do dos produtos / café expresso R$ Custo/dose
Café curto 80 ml 0,20
Café longo 160 ml 0,38
Cafe pingado 160 mi 0,39
Café cappuccino 160 ml 0,46
Café mollaccino 160 ml 0,47
Chocolate forte 160 ml 0,56
Chocolate com leite 160 ml 0,59
Cha 160 ml 0,18

Quadro 9: Custo de producéo dos produtos oferecidos

Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.5.1 Custos de Comercializacao
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De acordo com a estimativa de receita anual, pode-se estimar o valor dos impostos

relativos ao comércio, conforme quadro 10, sendo:

Custos de Comercializagdo

Cofins 0,86 %
Contribuicdo Patronal Previdenciaria (CPP) 2,75 %
ICMS 1,86 %

Simples Nacional (Total) | 5,47 %

Quadro 10: Custos de Comercializacao
Fonte: Dados pesquisados pelo autor
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4.6 PROJECAO DO CAPITAL NECESSARIO

A projecdo inicial tem como objetivo o levantamento das possiveis despesas para a
abertura do negocio, permitindo que a empresa inicie suas atividades, verificou-se a

necessidade conforme quadro 11.

Descricao Valores em R$
Instalacdo do empreendimento R$ 4.200,00
Moveis e equipamentos R$ 100.594,10
Estoque inicial de matéria-prima e insumos R$ 5.900,00
Outras despesas R$ 1.200,00
Capital total necessario 111.894,10

Quadro 11: Projecdo do capital necessario para comecar o negécio
Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.7 DESPESAS DO EMPREENDIMENTO

A estimativa das despesas do empreendimento inicia com as projecdes das despesas
fixas administrativas e vendas, por valor mensal, sendo as despesas administrativas

apresentadas no quadro 12.

Despesas Fixas Administrativas

Descricao das Despesas Valor Mensal R$
Pro-Labore e encargos sociais R$ 1.700,00
Material de expediente R$ 200,00
Manutencao, conservagao e seguro R$ 180,00
Salarios dos empregados (02) R$ 1.800,00
Outras despesas administrativas R$ 100,00
Aluguel do estabelecimento R$ 3.800,00
Propaganda R$ 120,00

Total | R$ 7.900,00

Quadro 12: Despesas Fixas Administrativas
Fonte: Dados pesquisados pelo autor
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4.8 ESTIMATIVA DE RECEITA MENSAL

Entende-se que uma boa estimativa de vendas para um plano de negécios pode ser
crucial, sendo necessario um ndmero minimo de faturamento diario, semanal e mensal para
que o negdcio possa se manter e gerar lucro. A capacidade de producdo do empreendimento
pode ser levando em consideracdo, de modo a fazer uma estima dentro da capacidade de
producéo e atendimento ao cliente.

Acredita-se que pela localizacdo privilegiada, fluxo de pessoas pelo local, qualidade
dos produtos oferecidos, bom atendimento e capacidade de atendimento das maquinas possa
ser estimado uma receita com vendas diaria de R$ 650,00 com venda do café, salgados e
doces, podendo chegar a R$ 1.420,00 com a venda do sorvete em determinados periodos. O
aumento da estimativa de receita nos meses mais quentes do ano, pode ocorrer principalmente
pela venda do sorvete, pois segundo a Secretaria de Estado de Turismo, Cultura e Esporte de
Santa Catariana, em 2013, o0 movimento estimado de turistas chegou a 353.680 pessoas entre
janeiro e fevereiro (SANTUR, 2013).

Més Café Expresso | Salgados e Doces | Sorvete Expresso Total / més
(R$) (R$) (R$) (R$)
Janeiro 10.750,00 9.800,00 13.500,00 34.050,00
Fevereiro | 10.750,00 9.800,00 10.500,00 31.050,00
Marco 9.750,00 8.800,00 7.000,00 25.550,00
Abril 7.750,00 7.800,00 1.000,00 16.550,00
Maio 7.750,00 7.800,00 1.000,00 16.550,00
Junho 7.750,00 7.800,00 0.000,00 15.550,00
Julho 7.750,00 7.800,00 0.000,00 15.550,00
Agosto 7.750,00 7.800,00 0.000,00 15.550,00
Setembro | 7.750,00 7.800,00 3.000,00 18.550,00
Outubro | 7.750,00 7.800,00 3.000,00 18.550,00
Novembro | 7.750,00 7.800,00 4.000,00 19.550,00
Dezembro | 10.750,00 9.800,00 13.500,00 34.050,00
Total no ano (R$) | 253.100,00

Quadro 13: Estimativa de receita mensal
Fonte: Dados pesquisados pelo autor
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4.9 CALCULO DO VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL)

prr=|tr P2 FE . . P | a

1+k) (+kK) (+K) 1+K)"

onde:

VPL = Valor Presente Liquido

Fn = Fluxo de caixa ap6s imposto no ano n

N = Vida do projeto em anos

K = Taxa de desconto (taxa de retorno exigida para o projeto)
INV = Investimento inicial

VPL = ((261.100,00-10,94%)/(1+0,80))-111.894,00
VPL= 17.292,48

Através do resultado obtido conclui-se que o empreendimento € rentavel e

economicamente viavel. Para esta organizacdo a margem de lucro estabelecida é de 80 %.

4.10 CAPITAL DE GIRO

Entende-se que o capital de giro vem a ser 0 montante que se faz necessario para o
bom andamento da empresa, levando em consideracdo a compra de matérias-primas, gastos
com vendas e pagamento das despesas, portanto estima-se o valor de R$ 13.800,00 como

sendo necessario para o capital de giro para este plano de negdcio.

4.11 PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO (PRI)

Entende-se que o tempo de retorno do investimento significa o prazo em que o capital
investido retorna ao investidor, no plano de negdcios em questdo o retorno de investimento
ocorre ap6s 1,21 anos de funcionamento, considerando o inicio das atividades no més de

janeiro, se 0 empreendimento iniciar duas atividades em outro més, o tempo retorno sobre o
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investimento devera ser recalculado, pois a sazonalidade de alguns produtos podem

influenciar nos resultados.

PRI = (Investimento total / Lucro Liquido)

PRI = (R$ 111.894,10 / R$ 92.482.66)

PRI=1,21

4.12 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

De acordo com as estimativas dos resultados obtidos pode-se prever a demonstragdo

do resultado do exercicio do ano seguinte apds a implantacdo do negécio, conforme quadro

14, salienta-se que os valores obtidos pela DRE s0 serdo validos se as estimativas de receitas

forem alcancadas.

Resultado Anual do Empreendimento

1 | Receita Bruta de vendas R$ 261.100,00
2 | Impostos sobre vendas (5,47%) -R$ 14.282,17
3 | Receita Liquida de vendas R$ 246.817,83
4 | Custos diretos dos produtos vendidos -R$ 45.253,00
5 | Lucro Bruto R$ 201.564,83
6 | Despesas Operacionais -R$ 94.800,00
7 | Lucro Operacional (Lucro Liquido) R$ 106.764,83

Quadro 14: Estimativa de Resultado Anual do Empreendimento
Fonte: Dados pesquisados pelo autor

4.13 LUCRATIVIDADE

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total)x100

Lucratividade = (R$ 106.764,83 / R$ 261.100,00)x100
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Lucratividade = 40,89%

Com base no indice calculado podemos afirmar que para R$100,00 em venda, a

empresa obtera lucro de R$ 40,89.

4.14 - RENTABILIDADE

Rentabilidade = (Lucro Liquido / Investimento Total) x100

Rentabilidade = (R$ 106.764,83/ R$ 111.894,10)x100

Rentabilidade = 95,42%

Com base no indice calculado pode-se afirmar que: o capital investido no negécio

retorna sob forma de lucro, a uma taxa de 95,42%.



5 CONSIDERACOS FINAIS

O empreendedorismo se tornou um dos maiores meios de crescimento da nagao, pois
empreender é saber identificar oportunidades e desenvolver habilidades para aproveita-las,
assumindo os riscos de cada segmento, a0 mesmo tempo gerando empregos, renda e
recolhimento de impostos. Ser empreendedor € buscar através de novas idéias, produtos ou
servicos uma diversidade maior de demandas.

Sendo assim, o trabalho buscou responder ao objetivo geral do estudo: Identificar a
viabilidade econémica da implantacdo de uma cafeteria e sorveteria no municipio de
Balneéario Camborii —SC. Apresentadas as informagdes econdmico-financeiras na secdo 4
“Desenvolvimento Pratico”, o autor chegou a conclusao que ha viabilidade para abertura do
negocio, atingindo assim o objetivo geral da pesquisa.

Com relacdo aos objetivos especificos definidos para este trabalho, um dos
diferenciais perante a concorréncia é que o sorvete expresso ndo é um produto comercializado
por grande maioria dos concorrentes, optando somente peca cafeteria e em alguns casos o
“Buffet de sorvete”, pois na opinido do autor deste trabalho o sorvete expresso apresenta um
fluxo maior de clientes, por ser servido rapidamente e ndo obriga o cliente a percorrer um
trajeto no interior do estabelecimento para servir seu proprio sorvete, lembrando que muitos
desses clientes em potencial podem estar com traje de banho ndo se sentindo a vontade para
fazer este percurso. Este ¢ um grande diferencial da “ Matinal Café & Sorvete” que terd suas
maquinas de sorvete expresso em local estratégico, evitando este percurso muitas vezes
indesejado pelos clientes.

Quanto ao local do empreendimento chegou-se a conclusdo que salas comerciais na
avenida Atlantica sdo o ideal para a implantacdo do negdcio devido ao grande fluxo de
pessoas, mas deve-se levar em consideracdo o valor do aluguel que pode ser elevado, o local
identificado neste trabalho como ideal estd localizado neste mesma avenida, mas deve-se
salientar que até o momento da implantacdo do negdcio pode ndo estar mais disponivel, se

ocorrer, requer um novo estudo.
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A receita com vendas do empreendimento foi estimada e levou em consideracdo o
fluxo de clientes no local, bem como a localizacdo do empreendimento e sua capacidade de
atendimento, conforme apresentado no quadro 13 os fornecedores também foram
identificados observando seu custo, qualidade e possibilidades de negocia¢do de pagamentos
e prazos de entrega, conforme descritos no quadro 10.

Baseado nestas estimativas foram calculados o prazo de retorno do investimento que é
de 1,21 anos conforme item 4.10, a lucratividade de 40,89% conforme item 4.11 e a
rentabilidade de 95,42% conforme item 4.12. Para a implantacdo do negdcio sera utilizado
capital proprio proveniente de uma poupanca.

De acordo com os resultados aqui apresentados fica evidenciado a viabilidade de
implantagao da “Matinal Café¢ & Sorvete”, objeto de estudo deste Trabalho de Conclusdo de
Curso (TCC).
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