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Introducao ao Plano de Negécios

Planejamento de novos negdcios

Empresarios em potencial t¢ém que planejar os proje-
tos propostos para seus negdcios com o maximo de
cuidado,afimdeassegurarsucessoem suaimplemen-
tacao. O processo de planejamento e as consequen-
tes decisdes e m resposta a possiveis eventos futuros
ndo devem ser delegados a nenhum outro. O texto
em questdo fornece diretrizes gerais para o proces-
so de planejamento quando deseja abrir pequenas
empresas. Aqui sdo descritos, em linhas gerais, 0s
principais aspectos de um Plano de Negdcios, sejam:
marketing, producdo, organizagao e gerenciamento
e financas. Finalmente, ele enumera itens “fatais” em
projetos ou condicdes ambientais que sdo capazes
de impedir o sucesso da nova empresa.

1. Minimizando Riscos

Planejar o negdcio proprio é a primeira tare-
fa do empreendedor aspirante. Um negdcio
proposto normalmente requer investimento
de capital que pode levar anos para ser recu-
perado. Para muitos, tal investimento signifi-
Cca arriscar sua prépria sobrevivéncia futura.
Quanto mais longo o tempo para se recupe-
rar o capital investido, maior a exposicao a
riscos. Como podemos minimizar tais riscos?
Simplesmente estes ndo podem ser mini-
mizados por meio de empréstimos. Em ulti-
ma instancia, saéo 0s empresarios, € Nao 0s
banqueiros, que correm todos os riscos, inde-
pendentemente do empréstimo ser pago ou
nao. Por outro lado, sdo também os empresa-
rios que desfrutam de todas as recompensas
associadas aos riscos. A chave para minimiza-
los reside em tentar saber mais e mais sobre
o "futuro’, o que significa planejamento deli-
berado e meticuloso, aliado ao levantamen-
to de informacdes, procurando compensar o
desconhecimento. Eis, desse modo, a princi-
pal razdo pela qual se devem preparar Planos
de Negodcios. Mas existem também outras
importantes razoes.
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O Plano de Negodcios descreve, de forma
breve, o futuro tal como o potencial empre-
sario o vé. Ele conterd pressuposicdes justi-
ficdveis sobre o que poderia vir a acontecer.
Nesse sentido, funcionard como um manu-
al para dirigir a empresa proposta, ou seja,
representa a empresa no papel. Um empre-
sario de muito sucesso explica: "Vejo tais
esquemas como sendo dez por cento corre-
tos, 0 que é muito melhor do que estar cem
por cento errados”.

Na hora de buscar empréstimos, os Planos de
Negdcios tornam-se o principal documento
que informa ao banqueiro as inten¢des do
tomador do empréstimo. Por sre “preto-no-
branco’, os banqueiros podem examina-los
detalhadamente e, até certo ponto, forne-
cer aos empresarios informacées adicionais
sobre o futuro, podendo aumentar a sua
viabilidade geral, fato que ajuda a temperar a
coragem diante de riscos com certo conser-
vadorismo convencional.
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2. Preparando o Plano de Negdcios
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O tamanho do investimento exigido por
um negécio determina o quanto de tempo
e esforco € necessario para se completar o
Plano de Negdcios. Um grande investimen-
to requer uma detalhada investigacao da
idéia de projeto e, quando ocrre o inverso,
um pequeno investimento necessita apenas
de uma consideracdo dos aspectos criticos
do negdcio proposto.

Preparar o esquema pode ser facilitado pelo
recurso a algumas diretrizes e modelos.
As que se encontram abaixo sdo de nivel
bastante genérico e precisam ser adapta-
das as condicdes especiais de cada projeto
proposto. Se, por um lado, cada um deles
pode parecer com centenas de outros, por
outro, um Plano de Negdcios é, na verdade,
Unico em si mesmo.

Um bom plano de negdcios, que também é
conhecido pelo nome de estudo de viabili-
dade de projeto, envolve:

(a) Levantamento de dados relevantes (atra-
vés de trabalho de pesquisa) sobre todos
0s aspectos do negdcio proposto;

(b) Analise dos dados coletados;

(c) Aplicacao dos resultados de forma a
minimizar riscos.

Apresentado em sua seqUéncia logica, ele
consiste dos seguintes componentes:

T30 . Plano de Negdcios. 02 de 03. Introducdo ao Plano de Negécios

Aspectosde Marketing: o estudode marke-
ting levanta dados sobre a futura demanda
do produto, determina a situacao da concor-
réncia dentro do setor, estabelece a possivel
quantidade anual de vendas estima os futu-
ros precos de venda e inclui a elaboracao de
um programa de marketing para o produto.

Aspectos de Producéao: o estudo de produ-
cdo seleciona o processo de fabricacédo, a
capacidade estimada, 0 maquinario e o equi-
pamento, a localizagdo e layout das instala-
coes, as especificacdes das estruturas e os
requisitos operacionais (incluindo materiais,
servicos publicos, mao-de-obra etc).

Aspectos ligados a Organizacao e
Gerenciamento: tal componente examina
a forma adequada de organizacdo do negé-
cio, além do historico, capacidade e qualifi-
cacdes do empreendedor e dos padrées de
formacdo da equipe necessaria a empresa
proposta. Tudo isso deve estar voltado a
eficiéncia nas operacoes.

Aspectos Financeiros: o estudo financeiro
calculaototal de capital necessario para se iniciar
0 negocio, pesa o grau de exposicao a riscos do
empreendedor e dos financiadores, seleciona a
fonte de financiamento mais apropriada, além
de projetar também a lucratividade e o desem-
penho financeiro do negécio proposto.
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3. 0 que é fatal ao Projeto
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Antes de empreender um plano, devem ser
considerados algumas condicdes de ordem
social, politica, econdmica, dentre outras, que
podem ameacar a implementacdo do negoé-
cio proposto. Estar ciente de tais condicdes
pode poupar tempo e esforcos preciosos.

Considere os seguintes exemplos:

Caso N° 1: Um empreendedor estabeleceu
um pequeno complexo hoteleiro a beira-mar,
proximo a uma area industrial, com o propoé-
sito basico de receber turistas nacionais. Apos
um ano de operacdes lucrativas, uma fabrica
de cimento instalou-se perto da &rea. O pd
de cimento poluiu a mesma e o empresario
teve que fechar seu negocio.

Caso N° 2: Uma empresdria, apds ter sido
motivada a abrir um negdcio, investiu todas as
suas economias, mais uma quantia substancial
em empréstimos, em uma confeccédo que iria
atender a uma pequena comunidade. Apds
varios meses de operacoes, ela percebeu que
suas instalacoes poderiam produzir muito mais
do que o mercado conseguiria absorver. A situ-
acao levou a insolvéncia da empresaria, que nao
conseguia pagar seus débitos, assim como o
fechamento das instalacdes hipotecadas.

Ambos os casos indicam que houve negli-
génciaem relacdo ao planejamento do proje-
to. No primeiro, o empresario poderia ter
inquirido junto as autoridades locais a fim de
saber como era determinado o zoneamen-
to e a ocupagao dos terrenos naquela area
industrial ou que recursos havia para indus-
trias especificas; possivelmente teria sido
advertido a tempo sobre a possibilidade de
uma fabrica daquela natureza vir a se instalar
ali. No segundo caso, um estudo mais deta-
Ihado sobre o mercado e a producéo poderia
ter evitado prejuizos.

Os paragrafos a seguir detalham alguns dos
assim chamados itens “fatais”a um projeto:

(@) Mercado. Os mercados locais podem
ser pequenos demais para absorver a

T30 . Plano de Negdcios. 03 de 03. Introducdo ao Plano de Negdcios

\

producdo de uma fabrica operando
em capacidade minima ou o negdcio
proposto destina-se a um mercado alta-
mente competitivo que coloca barreiras
excessivas a novos concorrentes.

(b) Know-how. Caro demais ou ausente
no local proposto.

(c) Restricbes a Moeda Estrangeira.
Regulamentacao governamental restrita
quanto a utilizacdo de moeda estrangei-
ra para importacao de materiais, maqui-
nas e mesmo tecnologia, acrescentando
incertezas quanto aos controles, regula-
mentacdes alfandegarias etc, afetando,
assim, 0S CUStos e 0s prazos para entrega
de materiais e produtos.

(d) Fatores Ambientais (Fisicos, econé-
micos, sociais, institucionais, de infra-
estrutura industrial etc.). Infra-estrutura
deficiente, com estradas em mas condi-
¢oes, falta de rede adequada de teleco-
municacdes e energia etc, sao alguns
dos fatores que impedem o estabeleci-
mento de industrias em certas areas. A
inflacdo pode dificultar célculos confi-
dveis de precos. O sistema financeiro
nem sempre é sensivel as necessidades
da industria. Os impostos podem ser
excessivos. Também as leis e praticas
comerciais devem ser conhecidas, bem
como os canais de distribuicdo, para que
se possa chegar a estimativas realistas
de custos. O mesmo se aplica a indices
como do salario minimo.
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Faca seu proprio Plano de Negdcios

Manual para o Empreendedor*

Introducao

Existe um ditado que diz:

“Se vocé quiser alguma
coisa bem feita,
faca vocé mesmo!”

Certamente esse € 0 caso, em se tratando
de preparar seu proprio Plano de Negdcios.
Como empreendedor, deseja estar ciente da
mecanica de como montar sua proposta de
negocios, e desse modo, ninguém podera
fazé-lo melhor do que vocé mesmo! Quando
um Plano de Negdcios estad sendo trabalha-
do, existe um numero bastante consideravel
de grandes questdes, sendo que s6 o proprio
empreendedor é capaz de responder, uma
vez que sao por demais importantes para
serem deixadas a outra pessoa que deseje
poupar ao empresario o trabalho de preparar
seu préprio Plano de Negdcios.

Ao elaborar seu proprio projeto, vocé tem a
oportunidade de preparar um sélido Plano
de Negodcios, com base nos dados que vocé
mesmo levantou e nos quais tem absolu-
ta conflanca. Como resultado, seu Plano de
Negdcios é feito sob medida para se ajustar
a seus pontos fortes e fracos. Vocé decide o
quanto de suas economias investir no proje-
to, 0 quanto de receita extrair do negdcio,
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quem serao seus clientes e o processo técni-
co que é adequado a seu nivel de especiali-
7agao, recursos e mercado.

Além disso, é essencial algum trabalho extra
para montar seu Plano de Negdcios. As pessoas
que tem que contatar dos quais deseja obter
dados serdo todos clientes potenciais de seus
produtos e fornecedores regulares de matérias-
primas e equipamentos.

Este Manual pretende ajuda-lo no que se
refere a organizacdo das informacbes de
gue vocé necessita reunir para montar uma
proposta bem-estruturada que poders,
entdo, leva-lo a um banco com a finalidade
de pedir um empréstimo, sentindo a confian-
ca de executa-la.

*Revisado por Mauro Pedro Lopes, a partir da verséo original
preparada por Rainer Kolshorn e James Tomecko, daGTZ - Deutsche
Gesellschaft fur Technische Zusammenarbeit e complementada
pela versdo da M.S.|-Managemente Systems International.
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Como utilizar o manual
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O Manual é dividido em trés partes:

Parte I - contém o Guia para a preparacao do
Plano de Negdcios.

Parte Il - contém o Exemplo do Projeto da
Fabrica de Sabéo.

Parte lll - contém o Caderno de Trabalho da
formulacdo do Plano de Negdcios.

Cada parte possui quatro secdes, corres-
pondendo aos quatro aspectos do Plano
de Negdcios: plano de marketing, plano de
producao, plano de organizacdo e gerencia-
mento e plano financeiro. Os quatro aspectos
englobam as varias funcdes de uma empresa,
sejam elas marketing, producéo, organizagao
e gerenciamento e financas.

O Plano de Negdcios comeca por um Resumo
Executivo, que da um breve destaque do Proje-
to e de seu proponente (0 empreendedor).

Em cada secdo sao fornecidas diretrizes para
algumas questdes: “Como fazer uma esti-
mativa de sua participacdo no mercado?”;
“Como determinar o nivel minimo de produ-
cao?" etc. Seguindo-se tais diretrizes, cada
secdo mostra um exemplo de como o Manu-
al pode ser aplicado, utilizando-se o caso de
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um pequeno fabricante de sabao.

Respondendo passo a passo as perguntas,
vOCé proprio sera capaz de elaborar por um
Plano de Negdcios sélido, logico e realistal

Banqueiros ou outros investidores potenciais
ndo querem receber apenas duas paginas
cheias de niimeros ao avaliar seu projeto. Eles
querem saber o quanto pesquisou sobre seu
projeto e em que nivel de detalhe, pois é em
vocé, em Ultima instancia, que eles terdo que
confiar para sua implementacéo. Respondendo
as perguntas contidas neste Manual, iré verificar
que estara preparado para defender seu Plano
de Negdcios com base no intimo conhecimen-
to de seu projeto.

O Caderno de Trabalho contém todas as
questodes, passo a passo, oferecidas pelo
Manual, sequidas de espacos em branco e
formularios apropriados para vocé preencher
com os detalhes de seu Plano de Negdcios.
Se consultar o Manual de instrucoes e estu-
dar o exemplo fornecido em cada secao,
nado sera dificil para completar o Caderno de
Trabalho. E “voild"! Vocé tera elaborado seu
proprio Plano de Negdcios.

Antes de comecar a utilizar este Manual,
leia-0 todo com atencao! Vocé verd que as
questdes se seguem logicamente umas as
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outras. Por exemplo, uma das definicdes mais
importantes a se chegar sera a da capacida-
de de producdo, que é feita determinando-
se primeiro a quantidade total do produto a
ser vendido em sua area do mercado e, em
seguida, estimando-se qual por¢ao dessa
quantidade total vocé poderd conquistar
utilizando estratégias eficazes de marketing e,
finalmente, com base nessa estimativa, podera
chegar a sua capacidade de producao.

Em seguida, descreva seu processo de
producdo o mais claramente possivel, pois
dard ao avaliador uma boa idéia da razao
pela qual vocé precisa de certo equipamento
ou de determinadas capacitagcdes. Se existi-
rem processos alternativos, explique por que
escolheu aquele em particular.

Depois, faca a estimativa de quais matérias-
primas, mao-de-obra e outras despesas serao
necessarias para a producao. Apds completar
as secdes de marketing e producao, estard em
condicdes de fazer uma estimativa dos custos
de seu produto no que tange a esses dois
itens. Acrescente, entdo, seus custos admi-
nistrativos (saldrios dos gerentes, secretarias,
comunicagoes, material de escritério, depre-
ciacdo do equipamento de escritdrio etc) para
determinar o custo total do produto.

Se 0 custo do produto parecer razoavel, pros-
siga para a secao de financas. Caso vocé tome
empréstimos, faca provisdes para despesas
com juros como parte de seu custo do produ-
to. Se Ihe parecer muito caro apos ter incluido
sua margem de lucro, verifigue onde algumas
despesas precisam ser reduzidas. Por exemplo:
vocé precisa mesmo de todos aqueles funcio-
narios ou sera que a produtividade de cada um
necesita aumentar? As despesas de overhead
podem ser reduzidas?

A secédo final, sobre financas, oferece uma
estimativa razoavelmente precisa de seus
lucros e de seu nivel minimo de producao
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(para se evitar prejuizos), além do ponto de
equilibrio, o retorno do investimento etc.

Essa secao ira ajuda-lo a decidir se vocé deve
mesmo prosseguir com o Projeto. Ele possibi-
litaum retornosuficiente paraoriscoquecorre
e para o tempo e energia que vocé despen-
derd. Serd muito dificil obter o empréstimo
necessario? Vocé tem garantias adequadas a
oferecer para assegurar o empréstimo? Vocé
conta com capital suficiente — seja em caixa
ou em patrimonio (terrenos, prédios, maqui-
nas, etc.) - tal como o exigido pelos bancos,
como sua contrapartida de compromisso
com o Projeto? O nivel minimo de producdo
deverd ser mantido? Seu dinheiro desfrutara
de um indice de retorno mais alto do que se
fosse simplesmente depositado no banco?
Quanto mais alto, em comparacao com os
juros pagos pelo banco para depdsitos?

Uma palavra de adverténcia!l O Guia
contém explicacdes mais elaboradas, forma-
tos e calculos que ndo sao encontrados no
exemplo. Do mesmo modo, o Caderno de
Trabalho apresenta varios numeros que
devem ser expressos em tabelas, quadros ou
graficos, que ndo estd no exemplo. A razdo
disso é que procuramos aumentar a utilidade
deste Manual, a fim de que ele sirva a varias
escalas de industrias manufatureiras, ou seja,
tanto para microempresas como para peque-
nas e médias empresas. E facil reconhecer
que nosso estudo de caso, encontrado como
exemplo, pertence mais propriamente a
primeira categoria.

Uma palavra sobre o estilo! Na medida do
possivel, alinguagem é informal, pois é ende-
recada a "vocé’, o empreendedor.

Uma palavra sobre género! Por conveni-
éncia e uniformidade, o género masculino é
utilizado em todo o texto.
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Formato do Plano de Negécios

Resumo Executivo

1. Breve descricao do Projeto
2. Breve Perfil do Empreendedor

3. Contribuicoes do Projeto para a Economia

Secao 1 - Plano de Marketing

1.1 Descricdo do Produto
1.2 Comparagao do Produto com o dos Concorrentes

1.3 Localizacao

1.4 Area de Mercado W e 0016101000 10100 1007000 775751077757,
Wy § A m\%\mmm = agQ0 10010097 ga,gfg;ﬂmﬂ

o A L
1.5 Principais Clientes A0y 0010077100010"

101007 0t

1.6 Demanda Total 1 70%0'
00101001 1

. 0010 !

1.7 Fatia de Mercado 1%?01010001010(
000110101010001

1.8 Preco de Venda [10010001010101

1.9 Previsao de Vendas

1.10  Estratégias de Promogao Q
11001007 £ Q

1.11 Estratégia de Marketing 0111001 OO TIHTETO00 d o A Ty

. 200 707 111001 A WA N

110 5101011091000 010 e MY

1.12  Orcamento de Marketing

Secao 2 - Plano de Producao

2.1 Processo de Producéo

2.2 Capital Fixo

2.3 Vida Util do Capital Fixo

2.4 Manutencao e Consertos

2.5 Fornecedores de Equipamento
2.6 Capacidade Planejada

2.7 Capacidade Futura

2.8 Prazos e Condic¢des para Compra do Equipamento
2.9 Localizacédo e Layout da Fabrica

2.10  Matérias-Primas Necessarias

211 Custo das Matérias-Primas

2.12 Disponibilidade das Matérias-Primas
2.13 Mdo-de-Obra

2.14  Custo de Mao-de-Obra

2.15 Disponibilidade de Mao-de-Obra
2.16  Produtividade da Mao-de-Obra

2.17 Despesas de Overhead na Fabrica

2.18 Custos de Producéo

T31.Plano de Negdcios. 01 de 02. Formato do Plano de Negdcios
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Secao 3 - Plano de Organizacao e Gerenciamento

SEBRAE
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3.1 Tipo de Empresa

3.2 Estrutura Organizacional

3.3 Experiéncia em Negdcios e Qualificacdes do Empresério

3.4 Atividades Pré-Operacionais

3.5 Despesas Pré-Operacionais

3.6 Equipamento de Escritério w
3.7 Despesas Administrativas

Secao 4 - Plano Financeiro

4.1 Custo do Projeto
4.2 Plano de Financiamento e Necessidade de Empréstimo
4.3 Garantia do Empréstimo

4.4 Demonstrativo de Lucros e Perdas

4.5 Demonstrativo de Fluxo de Caixa

4.6 Balanco

4.7 Cronograma de Pagamento do Empréstimo
4.8 Ponto de Equilibrio

4.9 Retorno do Investimento

410 Anélise Financeira

T31.Plano de Negdcios. 02 de 02. Formato do Plano de Negécios
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Plano de Negdcios - Perguntas de Orientacao
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SP

Resumo Executivo

1. Qual é a natureza do Projeto?
2. Quais sdo as competéncias e qualificagdes do empreendedor?

3. Quais sao as contribuicdes do Projeto para a economia local e nacional?

Secao 1 - Plano de Marketing

1.1 O que é o produto?

1.2 Como ele se compara em qualidade e preco aos produtos dos concorrentes?

1.3 Onde estara localizada a empresa?

1.4 Quais dreas geograficas serdo cobertas pelo projeto?

1.5 Dentro de sua drea de mercado, a quem a empresa vendera seus produtos?

1.6 E possivel estimar-se a quantidade do produto que estd atualmente sendo vendida?
1.7 Qual percentagem ou fatia do mercado podera ser conquistada pela empresa?

1.8 Qual é o preco de venda do produto?

1.9 Quanto do produto serd vendido?

1.10 Que estratégias de promogdo serdo utilizadas para se vender o produto?

1.11 Que estratégia de marketing serd necesséaria para garantir que a previsao de vendas

seja atingida?

1.12  De quanto vocé precisa para promover e distribuir seu produto?
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Secdo 2 - Plano de Producao
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2.1 Qual é o processo de producao?

2.2 Que prédios e maquinario (ativos imobilizados) serao necessarios e quanto irdo custar?
2.3 Qual é a vida util das instalacbes e maquinas?

2.4 Como sera feita a manutencao? Existem pecas de reposicdo disponiveis localmente?

2.5 Quando e onde podem ser adquiridas as maquinas?

2.6 Quanto da capacidade serd utilizada?

2.7 Quais séo os planos para utilizacdo da capacidade ociosa?

2.8 Quando e como serd pago o maquinario?

2.9 Onde estara localizada a fabrica e qual sera sua disposicdo?

2.10 Quanto serd adquirido em matérias-primas?

2.11 Quanto irdo custar as matérias-primas?

2.12 Quiais sdo as fontes de matérias-primas? Elas estdo disponiveis o ano todo?

2.13 Quanto de méo-de-obra, direta e indireta, serd necessario e qual qualificacdo devera ter?
2.14 Qual serd o custo de mao-de-obra?

2.15 Os trabalhadores estao disponiveis o ano todo? Caso isso ndo ocorra, quais efeitos tal
fato terd sobre a producéo?

2.16 Como serao motivados os trabalhadores?
2.17 Quais despesas de overhead estdao envolvidas na fabrica?

2.18 Qual é o custo de producéo por unidade?
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Secao 3 - Plano de Organizacao e Gerenciamento

SEBRAE

SP

3.1 Como serd organizada a empresa?
3.2 Como serd gerida e operada a empresa?
3.3 Quais séo as qualificacbes e a experiéncia em negdécios do empresario?

3.4 Que atividades pré-operacionais devem ser executadas antes que a empresa possa
comecar a operar?

3.5 Quais despesas pré-operacionais serdo incorridas?
3.6 Quais ativos fixos serdo necessarios para o escritorio?

3.7 Que custos administrativos serdo incorridos?

Secao 4 - Plano Financeiro

T31. Plano de Negdcios. 03 de 03. Plano de Negdcios - Perguntas de Orientagdo

4.1 Qual é o capital total necessario?

4.2 E preciso um empréstimo? Qual seré a contribuicio de capital proprio do empresario?
4.3 Que garantia (colateral) pode ser oferecida ao banco?

4.4 O que indica o Demonstrativo de Lucros e Perdas?

4.5 O que indica o Demonstrativo de Fluxo de Caixa?

4.6 O que indica o Balanco?

4.7 Qual é o cronograma para pagamento do empréstimo?

4.8 Qual é o ponto de equilibrio?

4.9 Qual é o retorno do investimento?

10.10 O Projeto é viavel?
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Parte |l - Guia

SEBRAE
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Resumo Executivo

O Resumo Executivo, embora venha em
primeiro lugar na ordem de apresentacao
do Plano de Negdcios €, na verdade, o Ulti-
mo a ser preparado, ou seja, apds as quatro
secoes do Plano de Negdcios (marketing,
producdo, organizacao e gerenciamento, e
financas) tiverem sido concluidas. Ele deve
ser curto (nao mais que duas paginas em
espaco simples), mas repleto de informa-

¢oes sobre o Projeto e seu proponente.

1. Qual é a natureza do Projeto?

Descreva brevemente o Projeto: o produto,
mercado, localizacdo, forma juridica, plano
de operagdes e plano de financiamento.

2. Quais sao as competéncias e qualifi-
cacoes do Empreendedor?

Faca uma breve apresentacao de sua
pessoa enguanto Empreendedor: sua
formacdo, experiéncia profissional e
historico, experiéncia em negocios e trei-
namentos, menionando especialmente
aquelas habilidades e qualidades exigi-
das pelo Projeto ou relacionadas com o
mesmo, além de como vocé pretende
utilizar tais conhecimentos e habilidades
a servico da empresa etc.

T31.Plano de Negdcios. 01 de 01. Parte | - Guia

3. Quais sao as contribuicées do Proje-

to para a economia local e nacional?

Descreva as contribuicdes sdcioecondmi-
cas do Projeto proposto para o desenvol-
vimento local e/ou nacional. Tais contri-
buicdes devem ser fatores significativos
colocados como prioridade pelo governo,
bancos e sociedade em geral. Elas podem
incluir geracdo de empregos, utilizagdo
de materiais e capacitacdo local, geracao
de renda, substituicdo de importacoes,
aumento da receita de exportacao etc.
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Secao 1 - Plano de Marketing

SP
1.1 Qual é o produto? fim de olhar os seus produtos ou, pelo
Faca uma breve descricao do produto: di- menos, fazer consultas. Se a empresa ¢
mensoes, cores, formas, usos e beneficios, voltada ao varejo ou servicos, ela deve
se é novo ou j& existente; e fale da gama estar proxima ao mercado. Se esta para a
de produtos a serem oferecidos. producao, é melhor que fique préxima as
fontes de sua matéria-prima ou da infra-
. estrutura e instalacdes necessarias (por
1.2 Como ele se compara em qualidade . -
ex., portos), transportes e servicos publi-
e prec¢o aos produtos dos :
cos (energia etc.).
concorrentes? . .
. Os fatores importantes a considerar no que
Ao responder a essa pergunta, determine : o e
) o diz respeito a localizagdo sao:
0 que tornard o produto Unico no merca- o o .
do. Ele sera de melhor qualidade do que - proximidade das matérias-primas essenciais;
0s outros atualmente disponiveis ou o - proximidade dos mercados e canais de
preco serd significativamente menor distribuicao;
para torna-lo mais facil de ser vendido? - disponibilidade de vias e meios de transporte;
Que outras caracteristicas o diferenciarao - disponibilidade de mao-de-obra qualifica-
dos produtos dos concorrentes? da, eficiente e barata;
- existéncia de industrias relacionadas
1.3 Onde estara localizada a empresa? (cadeia de producao);
A localizacdo da empresa é essencial para - infra-estrutura e instalacdes (estradas,
que se reduza o custo ou para aumentar energia, porto etc.);
as chances de que os clientes parem a - comunicacdes (correio, telefone, fax, telex etc).
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m\@&&m\
ML
S\Q\QQ’\Q‘\Q‘\
»)\\mwmmomo
0110101001
0101010101101g
0010001010101
)1001001000101
111000001110101
N aYaTq 11010 A
017
1119 5101 0 000TTOTO 0104 A AN
2000910107 5111001 AR MmN
101 1000110104 W \
200 ZZWU 11101 101010111 919 110010004 1?33?93“'\“&'\;\\(3:\\\\%3
T31.Plano de Negdcios. 01 de 02. Secao 1 - Plano de Marketing

SEBRAE

Disciplina de Empreendedorismo

-
(o))



Uma boa localizacdo é um dos fatores
cruciais no desenvolvimento de merca-
do, por isso a escolha com relacdo a loca-
lizacdo deve ser muito bem pensada. E
fundamental ser também feita a diferen-
ciacéo entre a localizacdo da fabrica e dos
postos de venda. Na maioria das peque-
nas empresas, no entanto, essas duas
funcdes sdo exercidas no mesmo local.

1.4 Quais areas geograficas serao

cobertas pelo Projeto?

Determinaracoberturageografica(ouseja,
onde comercializar o produto) depende
muito da natureza do produto, de quanto
ele se presta ao transporte e distribuicao,
do tamanho do mercado em diferentes
localidades, da presenca de concorrentes
fortes nas areas sob consideracao, da sua
disposicao de viajar e, claro, da existéncia
de contatos e canais de distribuicao que
lhe sejam conhecidos.

Em geral, é mais facil lidar com uma drea
de mercado limitada, uma vez que assim
as despesas de distribuicao e o gasto em
relacdo ao tempo podem ser mantidos
em um nivel minimo.

1.5Dentro de sua area de mercado,

a quem a empresa vendera seus
produtos?

Aqui estamos realmente falando de um
grupo-alvo especifico ou de segmentos
da populacdo dentro da area de merca-
do especifica que vocé escolheu para
colocar seus produtos. Identifique esses
clientes o mais claramente possivel (suas
caracteristicas e perfil no que diz respei-
to a idade, sexo, renda, habitos e padrdes

T31.Plano de Negdcios. 02 de 02. Secdo 1 - Plano de Marketing

SEBRAE

de consumo etc.), de maneira a assegurar
que o produto de fato atenda aos seus
gostos, necessidades, desejos, renda,
estilo de vida etc.

Vocé ird vender seus produtos a atacadis-
tas ou varejistas, e, em cada caso, quais
serao as implicacdes? Se pretende ter um
ponto de varejo, a escolha da localizagéo
¢é de importancia critica.

1.6 E possivel estimar-se quanto do

produto esta sendo vendido atual-
mente?

Tal estimativa pode ser realizada de diver-
sas maneiras. Basicamente, a abordagem
deve ser do geral para o particular. Por
exemplo, vocé pode comecar por estimar
0 consumo, uso ou vendas do produto
por cada membro da populacdo na sua
area de mercado.

Em seguida, elimine um a um certos
segmentos (grupos especificos categori-
zados por idade, renda, localizacdo, sexo,
hébitos etc.) da populacdo que nao consti-
tuem clientes potenciais, de modo que, no
final, vocé possa chegar a um ndmero tido
como razoavelmente correto. Sempre que
possivel, € bom consultar algumas esta-
tisticas, se estiverem disponiveis. Se ndo
puder contar com estatisticas confidveis
(dados secundarios), parta para condu-
zir uma pesquisa simples, de baixo custo,
levantando dados basicos em primeira
mao. Por exemplo, se vocé sabe quantas
lojas existem vendendo similares de seus
produtos, inquira algumas delas com rela-
cdo as vendas, a fim de poder estimar o
total de vendas do produto.

SP
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Listas de verificacao (‘checklists’)
para Pesquisa de Mercado

O que se segue é uma série de ‘checklists,
que podem orientar suas entrevistas com
atacadistas, varejistas, consumidores (pesso-
as que usam o produto) ou clientes (pessoas
gue compram seu produto). As perguntas
pretendem ser apenas ilustrativas. Vocé deve
aprender como iniciar uma entrevista (fazen-
do um rapport com seus entrevistados, para
que eles se abram com vocé e néo se sintam
ameagados) e como colocaras perguntas com
bastante tato, polidez e clareza para obter as
informacdes que deseja com precisao.

Se asperguntasforem respondidas de manei-
ra adequada, é possivel fazer uma estimativa
preliminar da demanda total do mercado e

T31.Plano de Negdcios. 01 de 07. Listas de Verificacdo (checklist’) para Pesquisa de Mercado

da fatia dele que vocé realisticamente espe-
rara conquistar, por meio de uma eficaz estra-
tégia de marketing. Caso produtos similares
sejam distribuidos por atacadistas e varejis-
tas, a realizacao dessa pesquisa é realmente
0 primeiro passo a fim de se estabelecer um
relacionamento com seus clientes, desco-
brindo suas necessidades.

Existem duas razdes para se realizar tal pesquisa:

a) levantamento de informacées precisas,
de modo que possa ser feita uma previsdo
confidvel do nivel de vendas e producéo;

b) estabelecimento de boas relacdes com
seus clientes potenciais.

SEBRAE
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. Lista de verificacao de Atacadistas/Importadores

A maioria dos produtos de consumo domés-
tico, tais como biscoitos, acucar, pasta de
dentes, fosforos etc. chegam aos consumido-
res através de atacadistas que compram 0s
mesmos em grandes volumes, da fabrica ou
de distribuidores e, em seguida, vendem-nos
em menores quantidades para supermerca-
dos, armazéns e lojas de varejo (clientes).

Como existem usualmente poucos atacadis-
tas e muitos varejistas, € melhor comecar a
pesquisa pelos atacadistas. Tendo definido
sua area de mercado, procure localizar todos
os atacadistas que fornecem a mesma, fazen-
do as seguintes perguntas a eles:

1) Quantos atacadistas existem em sua
area de mercado? Quais sédo seus nomes
e enderecos?

2) Qual drea do mercado é coberta por
cada atacadista?

3) Quanto do produto cada um deles vende por
ano? Esse nimero vem aumentando anual-
mente? Em caso afirmativo, em quanto?

4) Existem flutuacdes sazonais?

5) Qual é o nivel e o porte da concorrén-
cia? Sdo grandes concorrentes? Eles tém
produtos com as mesmas caracteristicas?
Qual é o padrao de qualidade? Quais sdo
suas praticas de mercado?

6) Com relacdo ao aprimoramento do produ-
to, eles acham que o mercado precisa de
um modelo novo, com maior variedade,
novas caracteristicas e especificacbes?

7) Qual é o preco de venda do produto
praticado por eles?

8) Por quanto eles o compram?

9) Qual é o prazo para pagamento que 0s
fornecedores concedem (uma semana,
um més, nenhum)?

10) Supondo-se que seu produto apre-
senta qualidade e preco competitivo,
quanto o mesmo estariam dispostos a
adquirir em um pedido de amostra?

Por exemplo:
Meses
1 23 /4 5,6 /|7 |89 (101112
Alta
Média
Baixa
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Il. Lista de verificacao de Varejistas

SEBRAE

SP

Lojas de varejo sao o ultimo elo entre produ-
tores e consumidores. Em Ultima instancia,
sao eles que fazem a venda final ao publi-
co. Devido a proximidade dos comprado-
res, tornam-se valiosas fontes de informacao
no que se refere ao que as pessoas de fato
querem e compram.

Por exemplo, se alguém compra uma tinta
que se mostra de ma qualidade, o cliente
reclama a loja onde a adquiriu, e ndo a fabri-
ca. Por tal razdo, os varejistas estdo em uma
posicdo estratégica para identificar espacos
vazios no mercado, especialmente quanto
a distancia entre a demanda dos seus clien-
tes e aquilo que os atacadistas conseguem
fornecer. Varejistas mais criativos sdo capazes
inclusive de dar idéias a respeito de novos
produtos que poderiam também ser produ-
zidos na sua fabrica.

Os objetivos, ao se entrevistar varejistas, sao:
a)conferir dados fornecidos por atacadistas;

b) conhecer as necessidades, desejos, gostos,
habitos de consumo dos consumidores;

C)procurar novos produtos potenciais;

d) conhecer a posicdo de seu produto em
relacdo aos dos concorrentes;

e)saber como comercializar seu produto de
maneira mais eficaz;

f)ajudar a identificar as estratégias de promo-
cdo que serao mais Uteis a venda do produ-
to (displays, brindes, amostras gratis etc.);

g) ajudar a formular a estratégia de marketing
da empresa.
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Algumas perguntas que podem ser feitas
aos varejistas:
1) Quanto do produto ele vende em um ano?
2) Quantos concorrentes ele tem na
vizinhanca?
3) Ele percebe alguma flutuacdo sazonal
nas vendas?

4) De qual atacadista ou fabricante ele
compra o produto?

5) Os fornecedores concedem a ele algum
prazo para pagamento?

6) De quanto tempo é o prazo?

7) Ele vende por atacado em algum
lugar? Onde?

8) Qual é seu preco de compra pelo produto?
9) Qual é seu preco de venda para o produto?

10) Ele tem alguma idéia do que os clien-
tes gostariam de ver modificado ou apri-
morado no produto?

11) Ele compra o produto a vista ou a crédito?

12) Ele vende em consignacgao?

Disciplina de Empreendedorismo
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lll. Lista de verificacao de clientes ou consumidores

Mesmo tendo entrevistado atacadistas e
varejistas, é importante discutir com os clien-
tes a aceitacao pelo mercado (que compra
0 produto) e consumidores (que usam o
produto). O feedback é muito util, seja para
cruzar as informacoes e opinides levantadas
previamente, ou para estimular novas idéias,
que nao tenha sido sugeridas por nenhum
dos outros dois grupos de entrevistados.

Especialmente se seu produto é um bem
de capital (por ex.,, uma maquina), é essen-
cial conversar com os consumidores, uma
vez que eles normalmente compram direto
da fébrica. Eis aqui algumas perguntas que
podem ser feitas a clientes e consumidores:

1) Por que vocé comprou este produto?
2) Quando (em qual més) vocé o comprou?
3) Com que freqliéncia compra este produto?

4) Vocé continuara a precisar deste produ-
to no futuro? Em que quantidade?
5) Quanto vocé pagou por ele?
6) Vocé est? satisfeito com ele?
7) Vocé gostaria de ver alguma alteracao
ou melhoria no produto?
8) Onde vocé o comprou e de quem?
9) Por que vocé comprou desse fornece-
dor em particular?
10) Quais sdo os habitos de midia? (ex: qual
jornal e revista |&, assiste a TV etc.).
Mantenha um registro do perfil dos entrevis-
tados (atacadistas, varejistas, consumidores),
incluindo idade, ocupacao, renda, padroes e
habitos de consumo, sexo etc., pois tais infor-
macoes serao Uteis para analisar e descrever
seu mercado.
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1.7 Que parcela desse mercado pode
ser conquistada pela empresa?

Esta é sempre uma questdo dificil de
ser respondida com precisdo, porque
depende bastante de sua habilida-
de para vender o produto, sua rede de
contatos, a eficicia de sua estratégia de
marketing, assim como de sua agressi-
vidade em colocé-la, em combinacdo
com seu tino para negoécios. Depende
também do porte e da forca da concor-
réncia. No entanto, algumas diretrizes
podem ser fornecidas. Caso tenha reali-
zado sua pesquisa de mercado de modo
adequado, vocé terd obtido as seguintes
informacdes sobre seus concorrentes:

a) se eles s40 MUitos ou POUCOs;

b) se eles sao pequenos ou grandes;

C) se as caracteristicas dos produtos dos
concorrentes sdo similares entre si ou N&o;

d) se as caracteristicas dos produtos dos
concorrentes sao similares ou nao as
caracteristicas de seu produto.

O seguinte Guia para Decisdes pode ajuda-
lo a processar tais informacoes, possibili-
tando uma estimativa de sua fatia poten-
cial de mercado.

SEBRAE
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SEBRAE

Guia para Decisoes sP

Nuamero de Porte * Caracteristicas Participacao no
Concorrentes do produto mercado (em %)
Muitos Grande Similar 0-25
Poucos Grande Similar 0-25

Um Grande Similar 0-5
Muitos Grande Diferente 0-5
Poucos Grande Diferente 5-10
Muitos Pequeno Similar 5-10
Poucos Pequeno Similar 10-15
Muitos Pequeno Diferente 10-15

Um Grande Diferente 10-15
Poucos Pequeno Diferente 20-30

Um Pequeno Similar 20-50

Um Pequeno Diferente 40 - 80
Sem concorrente 100

* Supbe-se aqui que sua empresa ird se encaixar na categoria de ‘pequeno” porte ao entrar no mercado.
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1.8 Quanto do produto sera vendido?

Agora que ja estimou a fatia de mercado
a que pode realisticamente aspirar, faca
uma estimativa de suas metas de vendas
(previsdo): a cada més, para o primeiro
ano, e anuais, para 0s proximos cinco
anos. A previsdo de vendas para o primei-
ro ano é,em geral, uma fracao da fatia de
mercado que se estima conquistar, entre
60 e 80%, no inicio, deixando alguma
margem de erro na estimativa que se fez
do mercado.

1.9 Qual é o preco de venda do produto?

Existem comumente trés modos de se deter-
minar o preco de venda de seu produto:

a) O Método “Cost-Plus”

Soma-se uma margem de lucro razoa-
vel (digamos 20%) ao custo final total
do produto (ou seja, custo de marketing
mais custo de producdo mais custo de
administracdo mais custo financeiro).
O custo final do produto por unidade é
determinado, dividindo-se o custo total
do mesmo pelo nimero de unidades
produzidas. A tal numero vocé pode
acrescentar uma margem de lucro.

b) O Método Comparativo

Este método compara seu produto com
outros no mercado e, entdo, com base
na qualidade e caracteristicas de seu
produto, vocé pode fixar seu preco a um
nivel mais alto, igual ou mais baixo que
o dos concorrentes.
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¢) O método“O que o Mercado Suportar”

Este método é baseado na oferta e
demanda do produto. Por exemplo, se
existe escassez dele no mercado (ou seja,
se 0 mercado esta favoravel aos vende-
dores), vocé pode estabelecer um alto
preco de venda, obtendo uma margem
de lucro também mais alta. Caso contra-
rio, se existir excesso de oferta do produto
no mercado (isto é, se 0 mercado estiver
favordvel aos compradores), vocé pode
ser forcado a abaixar seu preco, redu-
zindo conseqUentemente sua margem
de lucro. Duas alternativas para evitar a
reducdo da margem de lucro: (1) redu-
zir o custo do produto, identificando em
quais areas pode ser reduzido: marke-
ting, producdo, administracdo e finan-
cas; (2) identificar outros segmentos do
mercado que conseguem pagar o preco
original pelo produto.

Na pratica, todos esses trés métodos
devem ser utilizados de tempos em
tempos por qualquer empresa, mas,
em geral, e especialmente ao iniciar um
negocio, é mais seguro usar o “Cost-
Plus” Uma boa estratégia de negdcios
também é aquela que antecipa a reacao
de seus concorrentes a sua estratégia
de precos.

SEBRAE
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1.10 Que estratégia de promocao sera

usada para venda do produto?

A promocdo é geralmente um dos
aspectos mais negligenciadosdomarke-
ting de um produto. Ela é necessaria
para seduzir e convencer 0os compra-
dores a adquirir e ndo o produto dos
concorrentes. A promocao é geralmen-
te dividida em: publicidade, promocao
de vendas, divulgacao e venda pessoal.
Ela pode incluir:

- propaganda: no radio, jornais, revis-
tas, publicagcdes especializadas ou, se
apropriada, na televisao;

- desconto por volume (precos reduzidos
para vendas em grandes quantidades);

- distribuicdo de folhetos;

- servico rapido, regular, cortés e eficien-
te aos clientes;

-bom merchandising, assegurando
exposicao do produto nas prateleiras
nos pontos de venda;

-facilidades especiais de crédito a
clientes regulares;

- cartazes;

- outdoors;

- placas;

- amostras gratis;

- degustacao;

- press-release (comunicado a imprensa);
-"compre um - leve dois”;

- sorteios;

- cupons;

- patrocinio de shows e festivais;

- participacdo em feiras e exposicoes;

- venda pessoal.
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Uma palavra de adverténcia sobre
promocaol! Tais atividades custam dinhei-
ro para sua empresa, de forma que vocé
deve estar seguro de que toda medida
promocional adotada resulte, de fato, em
um aumento previsivel de vendas. Sem
um aumento justificavel, o custo subird
demais, aumentando o custo unitario do
produto. Certifique-se de incluir esses
custos em seu orcamento de marketing.

1.11 Qual estratégia de marketing é

necessdria para assegurar que a
previsao de vendas seja
alcancada?

Formular uma estratégia de marketing,
significa: planejar, equilibrar e integrar a
estratégia de produto, a de precos, a de
distribuicdo e a de promocao. A fim de
comercializar o produto eficazmente,
precisa identificar seu mercado, conhe-
cer bem seu produto e o dos concor-
rentes. Vocé também deve despender
algum dinheiro em promocéo, estabe-
lecer o preco correto dos seus produtos,
distribui-los aos varejistas ou consumi-
dores de maneira eficiente. Ndo deve
pressupor que, apenas pelo fato de seu
produto ser bom, os clientes irdo auto-
maticamente compra-lo.

1.12 De quanto vocé precisa para pro-

mover e distribuir seu produto?

Vocé precisa ter um orcamento de
marketing que inclua o custo de itens,
tais como: promocao, distribuicao e sala-
rios de sua equipe de vendas, se houver.

SEBRAE
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Secao 2 - Plano de Producao

SEBRAE

SP

2.1 Qual é o processo de producao?

Para descobrir quais custos (mao-de-
obra, matérias-primas e overheads) estao
envolvidos na producdo, é de grande
valia seguir todo o processo de produ-
cdo, identificando como as matérias-
primas sao recebidas e gradualmente,
Passo a passo, transformadas através de
Varios processos (cortar, misturar, montar,
acabar, embalar etc) em um produto
acabado. A descricdo do processo né&o
precisa ser uma longa explicacdo, mas
deve cobrirtodas as principais operagoes.
Um fluxograma de processo (ver Tabela
2.1, por exemplo) é uma ferramenta Util
para descrever o processo de producao,
indicando também quantos trabalhado-
res sao necessarios em cada etapa e qual
capacitacao eles devem possuir.
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2.2 Que instalacoes e maquinas (ativos

fixos) sao necessarios, e quanto
irao custar?

Identifique esses itens cuidadosamente
e faca uma estimativa precisa de seus
custos. Se as necessidades forem supe-
restimadas, os resultados podem ser:

a) excesso de producdo e acumulo de
estoques — custa dinheiro e amarra o
capital desnecessariamente;

b) capacidade excessiva, 0 que significa que
VOCé estard investindo em alguns ativos ou
pagando juros sobre prédios e equipamen-
tos que Ndo dardo nenhum retorno, o que
aumentaraocustoemlongo prazo, porhaver
uma depreciacdo maior do que o necessario
(No nosso exemplo, estamos supondo que
0 Sr.Rainero é o dono dos terrenos, sendo ele
mesmo quem constrdi as instalagdes).

C) também existe a possibilidade de que
0 projeto nao consiga o financiamento
por parecer caro demais.

Em geral,é melhorcomecar poruma esca-
la modesta, com um prédio pequeno, ou
mesmo um espaco alugado, com o mini-
mo essencial em méaquinas. Lembre-se de
que, se ademanda pelo seu produto exce-
der a capacidade de 8 horas (um turno)
do equipamento, um turno extra pode
ser acrescentado em uma fase posterior,
sendo que podera operar também com
horas adicionais apds o turno normal.
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Especialmente no inicio, tenha extrema
cautela quando for adquirir bens de capi-
tal, comprando apenas quando o merca-
do estiver garantido.

Com relacao a capacidade das maqui-
nas, o fornecedor deve passar as infor-
macobes corretas ao empreendedor. Em
muitos casos, os fornecedores tendem a
superestimar a capacidade e eficiéncia de
suas maquinas; portanto, ndo conte com
maquinas trabalhando a 100% da capa-
cidade. Determinando-se a capacidade
de cada maquina de maneira realista,
torna-se possivel estimar com precisao
um balanco adequado de maquinas e
homens, em relacdo a quantas ferramen-
tas ou Maquinas sao necessarias e, corres-
pondentemente, quantos trabalhadores
também sao necessarios e qual deverad
ser sua capacitacao para operar as maqui-
nas de modo a assegurar uma operagao
fluente e eficiente da producéo.

A determinacdo dos custos das instala-
¢des e maquinas precisa ser relativamen-
te facil, uma vez que cada empresario
pode obter essa informacao dos préprios
fornecedores. Novamente, tenha cautela
e nao compre instalacdes ou maquinas
modernas ou sofisticadas demais, difi-
ceis de serem operaradas e mantidas.
Os vendedores de maquinas geralmente
tentam oferecer primeiro o equipamen-
to mais caro e mais moderno. Portanto,
fique atento e compre apenas o que
realmente necessita e e pelo preco que
possa pagar, nao adquirindo nada que
nao seja essencial ou mesmo adequado
a sua escala de producéo, especialmente
nos estagios iniciais de operacao.

Esteja ciente de que pode haver uma
ampla gama de opc¢des de tecnologia,
como desde aquelas que demandam
mao-de-obra intensiva (nimero alto de
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trabalhadores por maquina) até as que
requerem muito investimento de capital
(nimero alto de maquinas em relacdo
ao numero de trabalhadores).

Se existirem fontes garantidas de mao-
de-obra de qualidade, é sempre aconse-
Ihavel utilizar tecnologia que necessita
de méo-de-obra intensiva, uma vez que
sua fabrica estard menos dependente
de suas maquinas, que podem quebrar
a qualquer momento, sofrer queda de
energia ou ficar ociosas por longos peri-
odos. Se, por outro lado, a obtencao
de mao-de-obra é complicada, sendo
pouco confidvel devido a variagdes sazo-
nais de sua disponibilidade, uma abor-
dagem mais centrada no capital, mesmo
que numa escala modesta, acaba por ser
mais pratica. No entanto, caso os traba-
lhadores seja adequadamente motiva-
dos, eles precisam ser estimulados a fim
de se tornarem mais confidveis.

Finalmente, enumere todos os terrenos
e melhorias, prédios, mobilia e acesso-
rios, equipamento e maquinas, incluindo
custo de instalacdo, indicando tamanho,
capacidade e custo para chegar ao custo
total dos ativos fixos.

2.3Qual é a vida util dos

prédios e maquinario?

A resposta ird depender de como os
prédios sao construidos (se sao de madei-
ra, estrutura de concreto etc.) do tipo de
maquinas e de quanto vocé utiliza seus
ativos fixos. Para chegar a um montante
anual de depreciacédo, deduza o valor da
sucata ao final da vida Util esperada do
equipamento e, entao, divida o valor do
ativo pelo nimero de anos de sua vida
util e produtiva. Caso o equipamento
ndo tenha valor de sucata, simplesmente
divida o valor pelo nimero de anos.
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Em cada pais, a Receita Federal publica taxas 2.6 Quanto da capacidade sera utilizado?
genéricas de depreciacao. Em muitos deles, Quando se utilizal00% da capacidade,
a pratica é a que se segue, embora possam normalmente significa que o equipa-
ocorrer algumas variagoes: mento estara trabalhando oito horas por
Ativo Eixo | Vida atil Depreciacao dia, seis dias por semana. A maior parte
anual "
das fabricas trabalham em um turno de
L 0
Magquinario 10anos 10% oito horas, sendo que muitas delas utili-
Yol 0, .
Prédios 20 anos % zam seu equipamento em apenas uma
Mobilia 5anos 20% fracdo desse tempo. Flutuagdes sazo-
Veiculos 7 anos 15% nais da utilizacdo da capacidade devem
também ser levadas em consideracao.
2.4 Como ser4 feita a manutencio? Um bom exemplo é o de uma fabrica de
Existem pecas de reposicao dispo- tijolos onde a operacao da continuamen-
niveis localmente? te, vinte e quatro horas por dia, durante
L ) a estacao de construcao, podendo ser
Faz pouco sentido importar equipamen- ,
) ) fechada por seis meses durante a esta-
to que, mesmo sendo mais confidvel, B}
. N ¢ao de chuvas.
pode resultar em longas interrupcdes
de trabalho enquanto vocé espera pela
chegada de pecas de reposicao do exte- 2.7 Quais sao os planos com relagao a
rior. O servico de manutencéo e as pecas utilizacao de capacidade ociosa?
de reposicdo devem estar disponiveis Méquinas e equipamentos devem ser
localmente com o propdsito de assegu- usados o méaximo possivel, uma vez
rar producdo continua. Nao se esqueca que mantém os trabalhadores em um
de estimar o custo de manutencao e das rtmo constante e o equipamento em
pegas, pois isso fard parte do custo de bom funcionamento. Durante perio-
produgao. O custo de manutengéo € parte dos para os quais se prevé baixa utiliza-
das despesas de overhead na fabrica. cao da capacidade instalada, precisa ser
realizados esforcos para assegurar que
2.50nde e quando o maquinario outros trabalhos (por ex., aprimoramen-
pode ser obtido? to e desenvolvimento do produto) sejam
. L . . assumidos, mesmo que ndo diretamente
E necessario verificar isso com os fornece- , . ) o
L o relacionados a producao principal, mas
dores de maquinas. Faca uma estimativa i
: . que possam mais tarde resultar em um
precisa do tempo de entrega das maqui-
T ) . novo produto.
nas, ja que se torna vital na preparacdo °
do seu cronograma pré-operacional. Nao €
~ (]
se esqueca também de incluir, entre os 2.8Quando e como serao pagas °§
custos do maquindrio, o do transporte até as maquinas? T
a fabrica, as taxas de importagao (se for o Alguns fornecedores de maquinas estao 2
Caso), 0 seguro até o ponto de instalacao preparados para vender o equipamento 4
. . o S
e despesas de instalagdo, se houver. na base de leasing, o que dilui o custo g.
do maquinario ao longo de um periodo wi
maior de tempo, resultando em custos %
totais mais altos, porém possibilitando -
a empresa maior liquidez de caixa ou i
investir menos durante o periodo de g
(=)
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start up. Antes de adquirir o equipamen-
to, pesquise as condicbes de venda (se é
a vista, a crédito ou leasing), o prazo para
pagamento e outras, como garantias,
servicos de pds-venda, treinamento de
operadores etc.

2.90nde sera localizada a fabrica e

como sera sua disposicao?

Quase sempre, nas pequenas industrias,
a fabrica tem a mesma localizacdo que o
escritorio.

Igualmente importante é determinar a
area Util necessaria as atividades (produ-
¢ao, escritdrio, depdsito, instalacdes sani-
tarias etc.) e,ainda maisimportante, como
0 espaco da fabrica serd organizado no
que se refere a disposicdo das maquinas
e equipamentos. Para responder a essa
questdo, é essencial que vocé conheca
0 processo de producdo, as maquinas e
equipamentos essenciais a cada proces-
so, de modo que, dentro do possivel,
possa dispor as maquinas de acordo com
o fluxo de producéo.

Vocé pode também determinar as
dimensdes das mesmas e 0 espaco que
elas irdo ocupar (contando, inclusive,
com a sua movimentagao). Um layout
das instalagcdes serd muito Util para esse
proposito. Vocé pode dispor suas maqui-
nas em linha reta ou formando um U.

2.10 Quanto sera necessario de

matérias-primas?

Agora que tem uma boa idéia do nivel
de produgao que pretende atingir, veri-
fique otipo, qualidade e quantidade das
matérias-primas necessarias. Determine
o coeficiente de conversao, ou seja, por
exemplo, quantos litros de éleo seriam
necessarios a fim de produzir 120 kg de
sabao por dia. Isso deve ser especifica-
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do de acordo com os metros quadra-
dos, quilos, tempo, pegas etc., que serao
utilizados por més.

2.11 Quanto irao custar as matérias-

primas?
Apdsdeterminaraqualidadeequantidade
de matérias-primas necessarias, verifique
0S custos unitarios (por ex, R$2.000 por
tonelada, R$15 por metro quadrado etc),
e enumere tais custos ao lado dos mate-
riais, preparando uma lista de necessida-
des médias mensais de matérias-primas,
assim como 0s custos correspondentes.
Inclua impostos e taxas pertinentes se as
matérias-primas forem importadas.

2.12Quais sao as fontes de matérias-

primas? Elas encontram-se dispo-
niveis o ano todo?

Ao se procurar fontes de matérias-
primas, pelo menos trés fatores sao de
importancia critica. Primeiro, o preco
deve ser o mais baixo possivel, segun-
do, sua fonte deve estar bem perto do
local de producéo, para reduzir custos
de transporte; em terceiro lugar, a fonte
tem de ser confidvel.

Se as matérias-primas nao estiverem
disponiveis o ano todo, pelo menos,
duas alternativas sao possiveis: ou a
fabrica terd que reduzir a producao ou
precisard acumular um estoque extra
de matérias-primas quando estas esti-
verem abundantes, de modo a asse-
gurar a continuidade da producao. Se
a segunda opcao é a escolhida, exigira
um adicional em capital de giro e este,
entdo, necessitara ser incluido nos seus
calculos de necessidades de caixa e
na determinacdo das necessidades de
investimento de seu Projeto, para que a
empresa possa dar conta da situagdo. Por
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exemplo, pense no problema de se obter
frutas fora da estacdo para uma fabrica de
processamento de alimentos.

2.13Quanto de mao-de-obra direta e

indireta é necessario e qual deve
ser sua capacita¢ao?

A mé&o-de-obra em uma fabrica é dividi-
da em direta e indireta. A direta é aquela
constituida por trabalhadores que estdo
diretamente ou intimamente envolvidos
na producao. Ha a indireta é constituida
por todos os trabalhadores que facilitam
a producao, sem estarem diretamente
envolvidos com ela, como por exemplo,
técnicos de empresas de servico publi-
o, técnicos de manutencao etc.

Para determinar o tipo e a quantidade de
mao-de-obra direta necessaria, divida sua
capacitagdo em trés categorias: especiali-
zada, semi-especializada e nao-especiali-
zada. Suas escalas de salarios precisa ser
calculadas proporcionalmente.

2.14Qual sera o custo de mao-de-obra?

Faca a estimativa de quanto deverd
receber mensalmente cada trabalhador
(desde o encarregado de producao até
0s operarios, homens de manutencéo,
técnicos etc.). O custo de mao-de-obra
deve incluir o custo total efetivo, cobrin-
do o salario-base, horas extras, bene-
ficios, licencas remuneradas, refeicoes
gratuitas, previdéncia social e médica
etc. Em alguns casos, a mao-de-obra
direta serd paga de acordo com o traba-
lho realizado. Se assim for, estime a produ-
tividade de cada trabalhador e multipli-
que esse nUmero pela taxa determinada
por unidade de trabalho (RS).
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2.15Ha trabalhadores disponiveis o

ano todo? Caso isso nao aconteca,
que efeitos tera sobre a producao?

Muitos trabalhadores de pequenas
empresas recebem baixos saldrios.
Sendo assim, tém que suplementar
sua renda realizando trabalhos extras
fora da empresa. Caso isso ocorra, a
empresa precisa estar preparada para
lidar com tal situacdo, seja pagan-
do a seus funcionarios saldrios mais
competitivos ou recrutando trabalha-
dores novos ou temporéarios, em certas
épocas, ou mesmo se preparando
para reduzir a producdo.Seja qual for o
curso de acdo adotado, ele deverd ser
levado em conta ao se determinar o
cronograma de producao.

2.16 Como serao motivados

os trabalhadores?

Os trabalhadores podem ser motivados
através de vérios modos: tratamento
humano, criacdo de um bom ambiente
de trabalho, atribuicdo de responsabili-
dades, outros incentivos (por ex., parti-
Cipacdo nos lucros, prémios aos melho-
res funcionéarios, bonus e beneficios
extras, tais como refeicées e lanches,
vale-transporte, assisténcia médica,
habitacdo etc.). Quando tais beneficios
sdo distribuidos, os seus custos devem
ser calculados e incluidos no custo de
mao-de-obra ou como overhead.

2.17 Quais despesas de overhead sao

incorridas na fabrica?

As despesas de overhead na fabrica
incluem custos como o do aluguel
do espaco da fabrica, de manutencao
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e reparos, depreciacdo de maquinas
e equipamentos, custo dos servicos
publicos (dgua, eletricidade etc), sala-
rio dos supervisores, do pessoal de
limpeza etc. No caso da eletricidade,
se ela é utilizada em larga escala, numa
relacdo direta com a producao, necessi-
ta ser tratada como matéria-prima em
vez de overhead. Porém, se a eletricida-
de é utilizada apenas para iluminacao e
propositos gerais, entao, trate-a como
overhead.

Apenas 0s Custos que Nao variam muito
de acordo com o nivel de producao sao
tratados como overhead.

2.18 AQual é o custo de
producao por unidade?
O custo de producéo inclui o das maté-
rias-primas diretas, da mao-de-obra dire-
ta e do overhead da fabrica. Sdo apresen-
tados a seguir dois métodos para calcular
0 custo de producao por unidade:
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Método 1

Para se chegar ao custo de produgao por
unidade, some o custo mensal das matérias-
primas diretas (passo 2.11), da méo-de-obra
direta (passo 2.14) e das despesas de overhe-
ad (passo 2.17); em seguida divida, este valor
pelo nimero de unidades produzidas duran-
te 0 més (passo 2.6).

Método 2

E uma pena que, na vida real, a determina-
cao dos custos nao seja tao simples como o
que forindicado acima. A complicacdo surge
devido ao fato de que poucas pequenas
industrias produzem apenas um Unico item
para venda. Se, por um lado, pode parecer facil
identificar o custo de matéria-prima em um
item isolado, estimar a méao-de-obra ou alocar
partes do overhead a um item particular apon-
ta outros problemas.
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Alocacao de custos de mao-de-obra:

Para designar o custo de mao-de-obra direta
a qualquer produto, siga esta regra simples:

Multiplique o valor por hora da méo-de-obra
direta (RS) pelo ndmero de horas de méo-
de-obra direta despendidas na fabricacdo
do produto.

O valor por hora da mao-de-obra direta
¢ obtido dividindo-se o total do custo de
mao-de-obra direta pelo nimero de horas
de mé&o-de-obra direta disponivel.

Por exemplo, se oito trabalhadores (mao-
de-obra direta) trabalham oito horas por dia,
seis dias por semana, por quatro semanas,
entdo, o total de horas de mao-de-obra dire-
ta disponivel por més é:
8 trabalhadores
X
8 h/dia
X
6 dias/semana
X
4 semanas

1.536h

Se o custo total dessa mao-de-obra direta é
de R$4.000, a taxa por hora (RS) sera:

Total do custo de mao-de-obra direta: RS
4.000/ 1.536h disponiveis = R$2,60 por hora
de méo-de-obra direta (valor por hora)
Exemplo:

Se uma cadeira requer seis horas de mao-
de-obra direta para ser fabricada, desse
modo, entdo o custo da mao-de-obra dire-
ta para a cadeira é de:

O valor por hora de R$2,60 x 6 horas = R$ 15,60
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Alocacao de despesas de overhead:
Existern duas maneiras de alocar overheads:

a) estabelecendo a relacdo entre overhe-
ads e horas de mao-de-obrg;

b) alocando-os em relacdo a vendas.

O primeiro modo, o preferido, é relacionar
despesas de overhead as horas de mao-
de-obra direta envolvidas na fabricacdo do
produto, podendo ser feito dividindo-se o
total de despesas de overhead pelas horas
de mao-de-obra direta disponivel e, em
seguida, multiplicando-se essa quantia pelo
numero de horas despendidas na fabricacéo
do produto.

Exemplo:

Se o total de despesas de overhead equivale
a R$3.000 e o total de horas de mao-de-obra
direta 1.536, entdo a taxa de overhead por
hora é:

Total de overheads para R$3.000/1.536 horas
= R$ 1,95 por hora de mao-de-obra direta
(taxa horaria de overhead)

A sequir, multiplique a taxa de overhead por
hora pelo nimero de horas de mao-de-obra
direta despendidas na fabricacdo do produto:

Taxa de overhead por hora R$1,95 x 6 horas
para fabricar uma cadeira=RS$ 11,70

Esse numero pode ser acrescentado aos
valores de matéria-prima e mao-de-obra
direta, a fim de se chegar ao custo unitério
de producao.

O segundo método de alocacdo de overheads
ocorre de acordo com a % de vendas daque-
le produto especifico em relacdo ao total de
vendas. Quando, por exemplo, um fabricante
de moveis produz os seguintes itens:
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Produtos Preco Unitario Vendas %
de Venda (RS) por més (RS) de Vendas
20 cadeiras 200, 4.000, 20%
10 camas 400, 4.000, 20%
12 mesas 1.000, 12.000, 60%
Total Vendas RS 20.000, 100%

O total de vendas é R$20.000, dos quais 20% séo
relativos a cadeiras, 20% a camas e 60% a mesas.

Portanto, 20% dos overheads podem ser
alocados as cadeiras.

A incidéncia de overhead por cadeira pode,
desse modo, ser calculada como se segue:

Overhead total para 20 cadeiras é:

Overhead total por més para R$3.000, x
20% = R$600,

A incidéncia de overhead por cadeira é,
consequentemente, R$30;:

RS 600/20 cadeiras = R$30,
De modo similar, para camas:

R$ 600/10 camas = RS$60,
E para mesas:

RS 600/12 mesas = R$150,
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Apods determinar o custo de matéria-prima
por unidade, o de mao-de-obra direta por
unidade e a taxa de overhead por unidade,
0 custo de producao por unidade pode ser
calculado somando-se todos os trés compo-
nentes de custo:

SEBRAE

SP

(+) Custo unitario de matéria-prima
+) Custo unitdrio de méao-de-obra direta

(+)
(+) Custo unitario de overhead na fabrica
(=) Custo de producéo por unidade

Como alternativa, 0 custo de producao por unida-
de obter-se-3 através do seguinte calculo:

(+) Total do custo de matéria-prima

(+) Total do custo de mao-de-obra direta
(

(

)
+) Total do custo de overhead
=) Total do custo de producéo

Total do custo de producéo

(+) Volume Total de Producéo
(ex, kg ou unidades).

(=) Custo de producao por unidade
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Secao 3 - Plano de Organizacao

e Gerenciamento
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3.1 Como sera organizada a empresa?

Existem quatro formas mais comuns de
organizacdo de uma empresa: (1) firma
individual; (2) sociedade limitada; (3)
sociedade de capital fechado e (4) socie-
dade de capital aberto.

A maioria das pequenas empresas, no
entanto, sao registradas como firma
individual, significando que o diretor-
proprietario ou empresario é o dono,
assim como também o diretor-executivo
de sua empresa.

A sociedade limitada envolve co-proprie-
dade da empresa através de dois ou mais
sécios, podendo ser membros da familia
ou amigos intimos. Os sécios entram No
negdcio com capital ou conhecimento,
ou mesmo com ambos.

Uma sociedade de capital fechado
envolve a propriedade da empresa por
um numero limitado de pessoas (geral-
mente parentes e amigos proximos) que
se agrupam para propositos comerciais.
A propriedade é baseada em cotas de
participacdao que podem ser transferi-
das a outros com o consentimento dos
proprietarios atuais.

T31.Plano de Negdcios. 01 de 03. Secéo 3 - Plano de Organizagao e Gerenciamento

Sociedade de capital aberto é aquela que
envolve muitas pessoas como proprie-
tarias da empresa, podendo ou néo ser
associadas umas as outras. A proprie-
dade é determinada pela participacdo
acionaria, com as acdes sendo comer-
cializadas livremente na bolsa de valo-
res, podendo ser transferidas ao publico.
Uma sociedade desse tipo possui uma
personalidade juridica propria e envolve
responsabilidade limitada. Ela deve ser
administrada por outros que nao sejam
0s proprietarios.

Diferentes paises tém normas variadas
com relacdo ao registro da empresa sob
cada uma dessas formas. E importante
que vocé conheca as leis pertinentes
(por exemplo, relativamente a impos-
tos, responsabilidade etc.), os respecti-
vos formularios a serem preenchidos e
as licencas a serem obtidas (mediante
pagamento), antes que possa legalmen-
te iniciar as operacdes da empresa.
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3.2 Como sera administrada e operada

aempresa?

Paraqueaempresafluaeoperede modo
eficiente, deve haver alguma estrutura
definindo autoridade e responsabilida-
des (cadeia de comando), além de uma
divisdo de mao-de-obra (distribuicdo de
funcdes) e uma definicdo do que cada
um precisara fazer dentro da empresa
(descricdo da funcdo). Portanto, esta
necessita de uma estrutura organizacio-
nal, 0 que estd descrito principalmente
através de um organograma. Ver tabela
3.2 Parte ll, para ilustracao.

Ao se definir a estrutura organizacional, é
importante que as varias funcdes dentro
daempresa (marketing, producao, organi-
7agado e gerenciamento, e finangas) sejam
designadas. Por exemplo, um empresario
pode ter uma atuacdo dupla como dire-
tor executivo e gerente de producao.

Em pequenasempresas,é comum também
existirem membros da familia assumindo
responsabilidades dentro dela ou mesmo
desempenhando funcdes de producao.
A esposa, por exemplo, pode ser o tesou-
reiro e o gerente de marketing, enquanto
os filhos ajudam como trabalhadores de
tempo parcial na producao.

3.3 Quiais sao as qualificacoes e a experi-

éncia em negdcios do proponente?

Para assegurar a sobrevivéncia e cresci-
mento da empresa, é essencial que as
pessoas que a administram possuam
as qualificacdes necessérias e a expe-
riéncia adequada. A sobrevivéncia e o
crescimento da empresa dependem da
competéncia e capacidade da Direcao.
Um projeto de segunda classe (com
potencial médio) gerido por um admi-
nistrador de primeira classe (altamente
competente) apresenta boas chances
de ser bem sucedido, enquanto um de
primeira classe (de alto potencial), gerido
por um administrador de terceira classe
(incompetente), certamente fracassara.
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De modo especial, se 0 proponente quiser
tomar dinheiro emprestado de um banco
ou obter crédito de seus fornecedores
(matérias-primas ou maquinario), ele preci-
sa ser capaz de convencé-los de sua capa-
cidade, competéncia e integridade.

E, desse modo, fundamental que o
proponente coloque em sua proposta
os destaques de seus dados biograficos,
bem como os de seus funciondrios em
posicdes-chave.

Se possivel, o proponente deve incluir
referéncias bancarias, ex-patrdes ou lide-
res conhecidos e respeitados na comuni-
dade, que possam avalizar sua integrida-
de e capacidade.

3.4 Quais atividades pré-operacionais

devem ser empreendidas antes
que a empresa possa comecar a
operar?

Antes que a empresa possa iniciar suas
operacoes, Passos
preparatorios que precisa que ser dados.
O proponente deve estar ciente deles,
planejando sua execucédo de modo a
poupar despesas, tempo e energia.

existem  muitos

Algumas dessas atividades preparatorias
incluem a participacao em programas de
treinamento (sejam relativos a atividades
especificas ou a capacidade gerencial
ou empresarial), preparacdo do plano
de negocios, realizacdo de pesquisas
de mercado, visitas aos fornecedores de
maquinas e matérias-primas, registro da
empresa, contratacao de consultores etc.

E aconselhavel que o proponente faca
uma relacdo de todas essas ativida-
des pré-operacionais e decida quanto
tempo serd dedicado a cada uma delas.
Algumas podem ser realizadas simul-
taneamente (por exemplo, pesquisa de
mercado e contato com fornecedores),
enquanto outras terao que ser realizadas
seqlencialmente (por exemplo, compra
do equipamento antes de sua instalacdao
na fabrica).

SEBRAE
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Para ajudar o proponente, pode ser
preparada uma tabela Gantt, que descre-
ve em uma coluna todas essas atividades
pré-operacionais e, em outra, indica o
cronograma (em semanas, de preferéncia)
para inicio e conclusao de cada atividade.

Ver na Tabela 3.4, Parte Il, um exemplo
de tabela Gantt.

3.5 Quais despesas pré-operacionais

serao incorridas?

Despesas pré-operacionais sao aque-
las  necessdrias ao planejamento e
preparacdo das operacdes da empresa.
Incluem-se af treinamento dos funciona-
rios, pesquisa de mercado, testes, visitas
aos fornecedores de matérias-primas e
maquinario ou negociagdes com poten-
ciais pontos de venda para distribuicao
ao mercado etc.

Em alguns casos, vocé pode conseguir
encontrar trabalhadores que ndo neces-
sita de qualquer treinamento, mas isso
ndo é o gue acontece na maioria das
vezes. Como diretor-proprietario, vocé
deve ter uma boa idéia do processo
de fabricacdo, adquirindo esse conhe-
cimento de sua experiéncia profissio-
nal anterior ou a partir de treinamento,
sendo deverd dedicar algum tempo em
uma fabrica similar para adquirir experi-
éncia no assunto.

Na maioria dos casos, faz sentido contra-
tar, pelo menos, um bom técnico que
conhega 0 processo e que possa prover
treinamento em servico aos trabalhado-
res subordinados a ele. Entretanto, toma
tempo, e este tempo significa dinheiro.
Por isso, o custo deverd ser estimado.
Pode ser necessério, por exemplo, pagar
aos funcionarios um estipéndio durante
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0 seu treinamento em servico antes que
eles iniciem a producao a todo vapor.
Tais custos pré-operacionais teréo que
ser levados em conta como parte do
custo total do projeto (total de capital
necessario ao projeto).

3.6 Quais ativos fixos serao necessa-

rios para o escritorio?

Além do capital fixo necessério a manu-
fatura dos produtos ou para facilitar
e manter a operacdo de producéo, a
empresa precisa de outros ativos perma-
nentes a fim de manter os aspectos
administrativos funcionando.

Tal patrimonio inclui maquinas de escre-
ver, moveis, gabinetes, ventiladores ou
ar-condicionado, calculadoras, compu-
tadores, veiculos etc. Esses ativos fixos
também deverdo ser depreciados de
acordo com sua vida Util.

3.7 Quais serao os custos administrati-

vos incorridos?

Para dar suporte as atividades de produ-
cao e marketing da empresa, algumas
atividades administrativas tém que ser
desempenhadas, e 0s custos respectivos
incorridos. Por tal razdo, os custos admi-
nistrativos sao também chamados de
despesas operacionais.

Os custos administrativos incluem o
salario do pessoal de escritério, secreta-
rias, escriturarios, contadores, motoristas,
pessoal de seguranca, depreciacao dos
ativos fixos, mobilia e acessérios usados
no escritdrio, comunicacoes etc.

SP
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Secao 4 - Plano Financeiro
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4.1 Qual é o capital total necessario?

O capital total necessario, também
chamado de custo total do Projeto ou
investimento total necessario, ¢ compos-
to detrésitens: ativo permanente, despe-
sas pré-operacionais e capital de giro.

O ativo permanente € a soma de todos 0s
custos de terrenos e melhorias, prédios,
maquinas, mobilia e acessorios, veiculos
etc. (passo 2.2)

Despesas pré-operacionais sao aque-
las necessarias incorridas antes que a
empresa inicie suas operacoes. Incluem
itens como taxas de registro e licencas,
custos de treinamento, custo de prepa-
racao do plano de negdcios, visitas a
fornecedores de matéria-prima e equi-
pamento etc. (passo 3.5)

Capital de giro é a quantia permanente-
mente necessaria, em dinheiro ou espé-
cie, para manter a empresa operando
enquanto se aguarda pelo pleno paga-
mento dos produtos vendidos a clientes.

O capital de giro pode ser calculado pela
adicdo de cinco fatores:

1)o custo dos estoques maximos de
matéria-prima, que deverao ser arma-
zenados para assegurar a continui-
dade da producdo. Em alguns casos,
pode ser equivalente ao consumi-
do entre trés a seis meses, quando a
matéria-prima for dificil ser obtida ou
tiver que serimportada, enquanto, em
outros casos (nos quais as matérias-
primas estao prontamente disponi-
veis), apenas o consumido em uma ou
duas semanas pode ser suficiente;
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2)o custo dos produtos acabados que
serdo mantidos em estoque aguar-
dando distribuicdo aos clientes;

3)o custo da producdo-em-curso, ou
seja, 0 que ainda estd no chéo de
fabrica, mas que nao foi convertido
em produto final ou produtos acaba-
dos;

4)o custo dos produtos ja distribuidos
a clientes, s6 que ainda nao foram
pagos (contas a receber);

5)a quantia de caixa disponivel neces-
saria para pagamento de funciona-
rios e overheads.

- Para determinar o custo dos esto-
ques de matéria-prima, simplesmen-
te multiplique a quantidade necessa-
ria pelo seu preco de compra;

- Para determinar o custo dos esto-
ques de produtos acabados, multipli-
que o nUmero de unidades a serem
mantidas em estoque pelo custo de
producado por unidade (passo 2.18)

- Para determinar o custo da producao-
em-curso, primeiro estime o nUme-
ro de dias que leva para converter a
matéria-prima em produtos acabados
e, entao, multiplique tal nimero pelo
nivel de producao didrio (passo 2.6);

SP
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em seguida, multipliqgue o nume- O empresario geralmente tem que entrar sp
ro obtido pelo custo de producao com uma parte (capital proprio) como
por unidade, determinado no passo contribuicao ao Projeto. Por exemplo, se
2.18. Finalmente, divida o ultimo os custos do Projeto chegam a R$50.000,
numero por 2. 0 banco pode requerer que 0 empresa-
- Para determinar o custo dos produ- rio entre com, pelo menos, R$10.000, ou
tos ja distribuidos a clientes, mas que 20%. Esses R$10.000 constituem o capi-
ainda ndo foram pagos, estime a tal proprio do empresario.
quantidade que sera vendida a crédito Para chegar a quantia do empréstimo,
e multiplique o nimero pelo custo de subtraia o capital préprio do capital total
producao por unidade (passo 2.18) necessario. Enumere estes itens como se
- Para determinar a quantia em caixa segue (de acordo com nosso exemplo da
necessaria a empresa, adicione o Fabrica de Sabao CEFE):

custo de mao-de-obra mensal no
passo 2.14 e overheads (passo 2.17)

as despesas mensais de marketing P Quantia (R$) =g
(passo 1.12) e despesas administra- Capital Capital
o 27.000, de i
tivas (passo 3.7) proprio egiro
Some esses cinco elementos de custo para Empréstimo 70.020, Maquinario
chegar ao total de capital de giro necessario.
Para calcular o capital total necessario, Capital
. . 97.020,
some o seguinte: Necessario
(+) Ativos fixos (passo 2.2, passo 3.6)
(+) Despesas pré-operacionais (passo 3.5) E possivel também obter o empréstimo
(+) Capital de giro (passo 4.1) de outras fontes além de bancos, como

membros da familia, amigos, fornecedo-

res de matérias-primas e equipamentos.

Assim, seu plano de financiamento pode

ter o aspecto demonstado no quadro

4.2 E necessario um empréstimo? acima (de uma maneira bem simplificada).
Qual sera a contribuicao de capi-
tal do empresario?

(=) Capital total necessario
(Custo do projeto)

_ 4.3 Que garantia (colateral) pode ser ofe-
Oplanodefinanciamentodescrevecomo recida ao banco?

o capital total necessario sera levantado.
Os banqueiros irdo querer saber que
fontes serdo essas e quais componentes
do custo do projeto serdo financiados
por quais delas. Apds determinar o capi-
tal total necesséario, o proximo passo é
ver se a quantia requerida € alta demais
e se estd acima de sua capacidade de
financiamento. Se este for o caso, entéo
serd preciso fazer um empréstimo.

Além do capital préprio, 0 banco pode
querer saber que tipo de garantia o
empresario tem a oferecer para assegurar
que seu empréstimo sera realmente pago.
Normalmente, terrenos e prédios (o titulo
de propriedade tendo que ser certificado
pelas autoridades competentes) sao utili-
zados para propositos de garantia. Esteja
ciente do fato de que, se seus prédios
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ou residéncias forem avaliados no banco
a R$100.000, 0 mesmo poderd decidir
aceitar apenas 60% deste valor total ou
R$60.000 para propdsitos de garantia.

Em muitos palses, os terrenos tém um
valor como colateral de 80 a 100%. Do
mesmo modo, as maquinas, vefculos ou
prédios que o empréstimo ira financiar
também podem ser utilizados como
colateral. Por exemplo, maquinas e equi-
pamentos possuem um valor como cola-
teral de 60% de seu custo de compra em
Varios paises.

Algumas instituicoes de crédito, espe-
cialmente as que fornecem pequenos
empréstimos, aceitam  propriedade
pessoal (por ex., joias, carros particulares,
refrigeradores, maquinas de costura etc.)
como colateral.

Seoempreendedorndoapresentagaran-
tias suficientes que cubram o emprésti-
mo necessario, ele pode levanta-las com
amigos ou parentes ou reduzir a escala
de seu projeto até que o empréstimo se
nivele as que ele pode oferecer.
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4.40 que indica o demonstrativo de

lucros e perdas?

Temos agora todos os dados essen-
Ciais para preparar um demonstrativo
de lucros e perdas, também conhecido
como demonstracao de resultados.

Comece com o valor das vendas, obti-
do a partir da multiplicacdo do preco de
venda unitario pelo volume esperado
das mesmas durante o ano (passo 1.9).
A partir do nimero que reflete a receita
com as vendas anuais, subtraia todas as
despesas anuais, uma a uma, como se
segue:
1) Custo de matéria-prima — Soma de todas
as matérias-primas utilizadas para fabricar
0s produtos que foram vendidos.

2) Custo de mao-de-obra - Soma de
todos os custos de mdo-de-obra dire-
ta para o0 ano todo.

3) Overhead da fabrica - Soma de
todos os diversos custos como: maté-
rias-primas  secundarias, mé&o-de-
obra indireta, custos de manutencao
e reparos, depreciacdo do maquina-
rio de producdo, eletricidade, agua,
suprimentos etc,, associados a fabri-
cacdo do produto, para 0 ano todo.

SEBRAE
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Os trés fitens acima sdo conhecidos
como Custo dos Produtos Vendidos.
Vendas menos esses trés itens resultam
no Lucro Bruto.

4) Custo de marketing - Engloba a soma
de todos os custos promocionais e de
venda, incluindo distribuicao as lojas de
varejo, comissoes etc. (ver passo 1.12)

5) Custo administrativo — Soma de
todos os custos incorridos na admi-
nistracao, incluindo material de escri-
torio, saldrios dos segurancas, dos
escriturarios e contadores, contas de
telefone, despesas com lazer, depre-

ciacdo do equipamento de escritorio,
mobilia etc. (ver passo 3.7)

Lucro Bruto menos marketing e
custos administrativos resultam em
Lucro Operacional.

6) Custo financeiro — Somatorio dos
juros pagos sobre a quantia tomada
como empréstimo.

Lucro operacional menos custo finan-
ceiro resulta em Lucro liquido antes
dos impostos. Lucro liquido antes dos
impostos menos o imposto de renda
pago pela empresa resulta em Lucro
liquido apds impostos.

Demonstrativo de lucros e perdas (um ano) RS

Vendas:

120 kg por dia x 20 dias por més x 12 meses x R$14

ou preco de venda unitério (passo 1.9) 403.200,
Menos:

Matéria-prima: R$26.070 x 12 meses (passo 2.11) 312.840,
Mé&o-de-obra: R$1.600 x 12 meses (passo 2.14) 19.200,

Overheads: R$2.333 x 12 meses (passo 2.17) 28.000, | 360.040,
Lucro Bruto 43.160,
Menos:

Custos de marketing (passo 1.12) e administrativos (passo 3.7)

(R$50 + 500 x 12 meses) 6.600,

Lucro operacional 36.560,
Menos:

Despesas de juros (passo 4.6) 7.002,
Lucro liquido antes dos impostos 29.558,
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SEBRAE

SP

Disciplina de Empreendedorismo

W
O



SEBRAE
SP
Se vocé pede um empréstimo a um banco este, geralmente, exigird que vocé projete seu demons-
trativo de lucros e perdas (e outros nimeros) para o periodo correspondete a duracao do emprés-
timo, ou seja, se vocé pretende pagar pelo empréstimo em cinco anos, o banco pedird que faca
projecoes (previsdo de vendas, demonstrativo de lucros e perdas, demonstrativo de fluxo de caixa,
balanco, cronograma de pagamento do empréstimo etc.) para cinco anos.

Determinacao do Preco de Venda e Margem de Lucro

Custo mensal

Matéria-prima RS 26.070,
Mé&o-de-obra direta RS 1.600,
Despesas de overhead RS 2.333,
Total mensal de Custo de Producao | RS 30.003,
Marketing e Custo Adminstraticos RS 550,
Juros RS 583,50
Total mensal de Custo do Produto RS 31.136,50

R$ 31.136,50
Custo unitério do produto 120 kg x 20 dias
Custo total por kg RS 12,97
Lucro por kg RS 1,03
Preco de venda na fabrica RS 14,

Disciplina de Empreendedorismo
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4.5 O queindica o demonstrativo de fluxo de caixa?

Nesta parte do plano de negdcios, o Demonstrativo de fluxo de caixa é calculado e incluido. Enquan-
to o demonstrativo de lucros e perdas fornece os resultados das transacdes financeiras de uma
empresa durante um certo periodo (por ex., més ou ano), o demonstrativo de fluxo de caixa mostra
as fontes (entradas) e aplicacées (saidas) do caixa da empresa durante o ano. O exemplo abaixo for
retirado do plano de negdcios do projeto da Fabrica de Sabdo SAVON.

Demonstrativo de fluxo de caixa (primeiro ano)

Fluxo de caixa RS
Vendas a vista 201.600,
Cobranca de contas a receber 184.800,
Total Entrada 386.400,
Saida
Materiais diretos 312.840,
Mao-de-obra direta 19.200,
Overheads operacionais/de fabrica* 25.200,
Estoque de matérias-primas 26.070,
Estoque de producdo-em-curso 750,
Estoque de produtos acabados 15.000,
Despesas de marketing 600,
Despesas administrativas 3.400,
Pagamento de juros 7.002,
Amortizacao de empréstimo 14.004,
Total Saida 424.066,
Liquido (Saida) (37.670)
Saldo de caixa inicial 61.020,
Saldo de caixa final 23.354,

* Exclui despesas de depreciacdo e amortizacdo de despesas
pré-operacionais que ndo constituem transagoes de caixa.

Disciplina de Empreendedorismo
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4.6 O queindicao Balanco? S=P
O balanco é o demonstrativo de ativo e passivo e fornece um quadro financeiro da empresa em
uma certa data; por exemplo, ao final do ano.

Balanco ao final do primeiro ano

ATIVO RS
Ativo circulante

Caixa 23.354,
Matérias-primas (Estoque) 26.070,
Produgao-em-curso (Estoque) 750,
Produtos acabados (Estoque) 15.000,
Contas a receber 16.800,
Total do circulante 81.974,

Ativo permanente

Terrenos 4.000,
Prédios 20.000,
Magquinario & Equipamento 9.000,
Equipamento de escritdrio 1.000,

Menos: Depreciacao acumulada 3.400,

Ativo permanente liquido 26.000,

Total do permanente 30.600,

Outros Ativos

Despesas pré-operacionais -
TOTAL de ATIVOS 112.574,

PASSIVO
Passivo circulante

Contas a pagar -

Empréstimos a pagar 4,004,
Total do circulante 4,004,

Passivo de longo prazo

Empréstimos a pagar 42.012,
Total 42.012,

PATRIMONIO LIQUIDO

Capital inicial 27.000,
Capital acumulado 27.000,
Mais: Lucro liquido apds impostos 29.558,
Menos: Retirada/Dividendos -
Total 56.558,
TOTAL PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO 112.574,

Disciplina de Empreendedorismo
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4.7 Qual é o cronograma para pagamento do empréstimo? sP
Apos determinar o lucro liquido anual, prepare o Cronograma de Pagamento do Empréstimo.
Um exemplo é fornecido abaixo. Para um empréstimo de R$120.000 ao custo de 10% por seis
anos, a escala de pagamento é demonstrada na tabela abaixo:

Ano _~ Valordo Prestacao 10% juros Valor
Principal Pendente devida a pagar Total
1 120.000, 20.000, 12.000, 32.000,
2 100.000, 20.000, 10.000, 30.000,
3 80.000, 20.000, 8.000, 28.000,
4 60.000, 20.000, 6.000, 26.000,
5 40.000, 20.000, 4.000, 24.000,
6 20.000, 20.000, 2.000, 22.000,
Total 120.000, 42.000, 162.000,

4.8 Qual é o ponto de equilibrio? ¢) Ponto de equilibrio de Percentagem
Trés tipos de ponto de equilibrio sao Ponto de equilibrio de percentagem — e
comumente mencionados: aquele nivel de percentagem de vendas ou
1) Ponto de Equilibrio de Vendas (RS) producao no qual nem lucros nem perdas

o ) sao incorridos pela empresa. A producao
2) Ponto de Equilibrio de Producéo (volume) . ) .
acima desse nivel resultard em lucro, sendo
3) Ponto de Equilibrio de Percentagem (%) que abaixo dele ocorrerd a perda,
Para determinar o Ponto de Equilibrio, trés
a) Ponto de equilibrio de Vendas numeros precisam ser demonstrados:
Ponto de equilibrio de vendas - é o Vendas: vendas anuais como indicadas no
valor de vendas no qual nem lucros nem demonstrativo de lucros e perdas (passo 44).
perdas sao incorridos pela empresa. Custos variaveis: custos que se alteram
significativamente de acordo com os
b) Ponto de equilibrio de Produgio niveis de producao e que geralmente
Ponto de equilibrio de producio - & consistem do custo de matéria-prima
aquele nivel (volume ou quantidade) de mais mao-de-obradireta (passo4.4), desde
oroduco no qual nem lucros nem perdas que contratada e dispensada de acordo
sao incorridos pela empresa. A produgao com o volume de producéo que a fabrica
acima desse nivel ird resultar em lucro, estd gerando em diferentes momentos.
sendo que abaixo dele levard a perda. Custos fixos: custos como mao-de-obra
indireta e despesas de overhead (passos
2.17 e 3.7), juros e depreciacdo. Tais
custos nao se alteram significativamente
se a fabrica produz mais ou menos.
T31 . Plano de Negdcios. 08 de 11. Secdo 4 - Plano Financeiro
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Calculo do Ponto de Equilibrio

1. Ponto de Equilibrio de Vendas

Para determinar o ponto de equilibrio de vendas anuais, multiplique-as, conforme indicadas no
demonstrativo de resultados pelos custos fixos anuais, divididos pela diferenca entre vendas e
custos variaveis anuais.

Ponto de Equilibrio Vendas anuais x Custo fixo anual

Vendas anuais - Custos varidveis anuais
(Vendas)

2. Ponto de Equilibrio de Producao

Para determinar o ponto de equilibrio do volume de producao, divida o ponto de equilibrio de
vendas pelo preco unitario de venda.

Vendas Ponto de equilibrio de vendas
Ponto de Equilibriode Preco unitario de venda
Producao

Outro método:

Divida os custos fixos anuais pelo preco unitario de venda menos o Custo Unitario Varidvel,
também conhecido como Margem de Contribuicédo, ou seja, o que resta para cobrir custos fixos e
lucros. No ponto de equilibrio, a margem de contribuicdo pode apenas cobrir os custos fixos, mas
nao o lucro.

Ponto de Equilibrio Custos fixos anuais
de Producao Preco unitario de vendas - Custos unitarios variaveis

3. Ponto de Equilibrio de Percentagem

Para determinar o ponto de equilibrio de percentagem sobre as vendas anuais, multiplique os custos
fixos anuais por 100, divididos pelas vendas anuais menos os custos variaveis.

PP Custos fixos anuais
Ponto de Equilibrio  _ x 100

de Percentagem Vendas anuais - Custos varidveis anuais

SP

T31 . Plano de Negdcios. 09 de 11. Secao 4 - Plano Financeiro

Disciplina de Empreendedorismo

H
S



SEBRAE
SP

4.9 Qual é o retorno do investimento?

Uma questdo crucial que deve ser examinada ao se decidir a respeito de um negdcio é a seguinte:
“Meu dinheiro estara melhor na empresa ou em um banco, onde ele podera render juros fixos em titu-
los de longo prazo, poupanca ou depdsitos a prazo?”Para responder a essa pergunta, calcule o retorno
do investimento do Projeto, que é uma das medidas de lucratividade.

Isso é feito dividindo-se o lucro liquido (passo 4.4) pelo capital total necessario (passo 4.1): € melhor
usar‘lucro liquido apds impostos, se possivel.

. Lucro liquido
Retorno do Investimento = — X100
Total do Patriménio liquido

Uma variacao da medida de lucratividade é o retorno dos investimentos préprios. Ele é obtido divi-
dindo-se o Lucro Liquido Antes dos Impostos pela participacdo do empresario (Capital ou Investi-
mento), como mostrado abaixo:

Retorno do investimento Lucro liquido

proprio

= X 100
Capital proprio

Se a percentagem é maior do que a taxa paga pelo banco para depdsito a longo prazo, incluindo
provisdes para taxa de inflacdo no pafs durante o mesmo periodo, entéo, o projeto parece finan-
ceiramente vidvel. Caso ela esteja abaixo da taxa praticada pelo banco, vocé deve considerar varias
alternativas que poderao incluir medidas, como: elevacao do nivel de producao (desde que haja
mercado para absorvé-la), meios para reducao de custos ou mesmo o abandono do Projeto.
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4.10 O projeto é viavel?

Agora que todas as perguntas relativas aos
quatro aspectos do seu Projeto - marketing,
organizacao, aspecto técnico e financeiro -
foram respondidas, é possivel chegar a uma
conclusdo sobre a viabilidade da empresa.
O lucro no primeiro ano é suficiente para
cobrir o empréstimo e os juros? Os even-
tuais problemas de comercializacdo ou de
fornecimento de matéria-prima podem ser
superados? O que acontece com a lucrati-
vidade do projeto, caso o custo de matéria-
prima aumenta em 10%? E se a previsdo de
vendas for atingida apenas em 80%? Quais-
guer outras perguntas em aberto devem ser
tratadas nesta ultima secao.

Vocé também precisa decidir por si mesmo
quanto ao lucro que espera, ou seja, se vale a
pena e compensa todos oS riscos que assu-
miria com a empresa.

Do mesmo modo, além do retorno do inves-
timento, que é uma das medidas de lucra-
tividade, outros tipos de anélises financeiras
fornecem um quadro melhor das perspecti-
vas da empresa. Sao eles:

1) medidas de liquidez (por ex., coeficiente
de liquidez)

Ativo Circulante

Co?ﬁciente
de

iquidez Passivo circulante

Umarazéode 2 para 1 é geralmente conside-
rada desejavel. Tal “macete’, no entanto, nao
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é necessariamente valido em todos os casos,
dependendo do tipo de atividade (setor) a
ser empreendida.

2) medidas de solvéncia (p. ex., indice
de endividamento)

indice de Total de débitos

endividamento

Total do Patriménio liquido

O indice mencionado é muito Util aos credo-
res. Um indice de endividamento baixo serd
considerado favoravel pelos credores, uma
vez que indica que a empresa esta sendo, em
sua maior parte, financiada pelos proprieta-
ros.

Outra ferramenta financeira exigida por
alguns bancos é a Andlise de Sensibilidade,
que sujeita os efeitos sobre o custo de produ-
cao, lucratividade, margens, etc. as alteragcdes
de insumos importantes, tais como: aumen-
tos no preco de matérias-primas ou no custo
de mao-de-obra em uma certa percenta-
gem, digamos 5 ou 10%.

SEBRAE
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Parte Il - Exemplo

SAVON - Projeto da fabrica de sabao

Resumo executivo
1. Breve descricao do projeto

A Fdbrica de Sabado SAVON foi registrada
junto ao Cadastro de Pequenas Industrias no
pais, em 2006, como firma individual, estan-
do localizada na cidade de Bauru, sendo o
seu endereco: Avenida Piraporinha, 38. Seu
propdsito é a fabricacdo de sabdo. Durante
0s Ultimos cinco anos, o proponente — Sr.
Jodo Rainero - tem atuado como comer-
ciante de armazém, vendendo produtos
domeésticos comuns, como por exemplo:
oleo de cozinha, sabdo, acucar, querosene,
pao, biscoitos, refrigerantes etc,, no atacado
e a varejo. Muitas pessoas da cidade e das
redondezas sao clientes de sua loja devi-
do a ampla variedade de suas mercadorias,
localizacdo conveniente, servico simpatico
e facilidades de crédito para compradores
atacadistas. Um dos itens que mais vende é
0 sabao.

O custo total do projeto, em moeda local,
é de RS 96.500, e o proponente se dispde a
financiar o capital necessario através de um
empréstimo de R$69.500, ou 72%, com o0s
restantes R$27.000, ou 28%, cobertos por
capital proprio.

2. Breve perfil do empresario

A empresa é de propriedade de Sr. Jodo
Rainero, natural de Laganga, uma pequena
cidade a 350 km da capital do estado.

Ele ficou motivado a entrar no negdcio de
fabricacdo de sabao apds ouvir muitas recla-
macobes de seus varejistas e clientes sobre
a qualidade inferior do outro existente. A
partir daf, reuniu informacoes e estudou o
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processo de fabricacdo de sabéo, consultan-
do publicacdes fornecidas pela Secretaria de
IndUstria e Comércio. FreqUentou também
um curso de treinamento de trés dias, sobre
a tecnologia de fabricacdo do sab&o. Um de
seus parentes também mora na cidade e esta
no momento trabalhando em uma fabrica
de sabdo, por isso ele o procurou para infor-
mar-se e aconselhar-se.

Apds completar a escola secundaria, traba-
lhou nos cinco anos seguintes como auxiliar
de estoque numa empresa da capital. Depois
de se casar, retornou a sua cidade e decidiu
abrir seu préprio armazém. Aos 40 anos de
idade, com quatro filhos e uma esposa que o
apodia, conseguiu fazer seu negdcio crescer,
tornando-se um armazém de porte razoavel
para a cidade.

O respectivo estudo foi preparado para deter-
minar a viabilidade comercial, técnica e
financeira do projeto, que envolve a produ-
cao e comercializacao de sabdo de qualida-
de a ser distribuido na prépria cidade e nas
vilas vizinhas.

3. Contribuicoes do Projeto
a economia local

O projeto empregara seis funcionarios, nao
contando os membros da familia do empre-
sario. Objetiva elevar os padroes de qualida-
de de vida da populacéo rural, fornecendo
sabdo de qualidade superior, o que resultara
em uma saudavel concorréncia por forcar os
fabricantes da area a melhorar a qualidade
de seus produtos.

SEBRAE
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1.1 Descricao do produto

O sabao de lavar roupa comum é atual-
mente vendido em pequenas bolas, com
didametro de sete centimetros, que cabem
facilmente na palma da mao e que sdo
usadas esfregando-se com &gua nas
roupas que estao sendo lavadas. O tama-
nho e peso de cada peca variam ligeira-
mente de acordo com as necessidades
dos clientes e seu poder de compra, mas
a faixa normal de variacao fica entre 200
a 400 gramas por peca. Dependendo do
tipo de 6leo empregado na fabricacéo
do sabdo, a cor pode variar de marrom
claro a escuro. A marca proposta para o
novo sabao é“Vitalizador”.

1.2 Comparacao do produto com o

dos concorrentes

Sr. Rainero, que regularmente compra
e vende sabdao em seu armazém, ha
muito vinha observando que o vendido
atualmente no mercado é de ma quali-
dade, tendo recebido inumeros pedidos
dos clientes para vender um sabao de
melhor qualidade. Devido a distancia
da cidade com relacdo a capital (cerca
de 50 km), apenas trés distribuidores de
sabdo fazem distribuicdo regular na area.
A qualidade do mesmo é medida por
seu poder de limpeza, maciez, auséncia
de acao quimica sobre a pele e menor
consumo de dgua no enxague.

O projeto proposto pretende atender a
esses quatro requisitos.

O principal fator que determina a qualida-
de do sabéo é o ¢leo utilizado. O Sr. Rainero
pretende usar o de dendé em vez do 6leo
de arroz, mais comumente disponivel.

Ele atualmente vende o sabdo comum
ao preco de R$13,50 por quilo (kg),
porém seus clientes habituais afirmam
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que estariam dispostos a pagar até
R$15,50 por kg, desde que o sabao seja
de qualidade superior.

1.3 Localizacao

A empresa serd localizada no mesmo
endereco onde hoje é a loja do Sr. Raine-
ro, no centro de Bauru, Avenida Pirapori-
nha, 38. Tal localizacao foi escolhida pelas
seguintes razdes: a operacao de producao
pode ser facilmente supervisionada pelo
proprietario; fica proxima as vias de trans-
porte e aos mercados visados e apenas
pequenos investimentos serao necessa-
ros a expansao das instalacdes atuais.

1.4 Area de mercado

O Sr. Rainero planeja distribuir o sabao
principalmente através de seu armazém,
para dez pequenas cidades vizinhas, situ-
adasnum raio de duas horasdo centroda
cidade, utilizando-se o transporte publico.
A referida érea foi escolhida porque: (a) o
Sr.Rainero conhece pessoalmente muitos
dos maiores varejistas de sabao naquelas
cidades; (b) tudo fica perto da fabrica; (c)
ela é muitas vezes esquecida pelos distri-
buidores localizados na capital, Lagro.

1.5 Principais clientes

Sendo os principais compradores de
sabdo consumidores domésticos, o Sr.
Rainero planeja vendé-lo em seu arma-
zém, onde muitos passantes, moradores
da cidade, acabam entrando e compran-
do coisas, além de também ser visita-
do por varejistas das cidades préximas.
Nessas dez cidades vizinhas, ja fez conta-
to com 15 grandes varejistas e todos
eles concordam em vender seu sabdo
desde que a qualidade seja, pelo menos
igual, a do que eles vendem atualmente.
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Esses varejistas confirmam que os clien-
tes estdo demandando sabao de melhor
qualidade.

1.6 Demanda total

Esses varejistas, ao serem entrevistados,
disseram que cada um deles vende
aproximadamente 1.000 kg de sabado
por més, o que dd uma demanda total
de 15.000 kg mensais.

1.7 Participacdo no mercado

Uma pesquisa amostral dos concorrentes
na érea indicou que existem apenas trés
fabricantes vendendo sabdo aos quin-
ze varejistas a quem a Fabrica de Sabao
SAVON almeja vender seu produto. Os
concorrentes sao de porte pequeno, e a
qualidade de seus produtos é inferior ao
pretendido pelo projeto.

Em face do pequeno niimero de concor-
rentes, seu porte é modesto, porque seu
produto ndo é da mesma qualidade do
proposto; uma participacdo no mercado
entre 20 a 30% é uma estimativa razoa-
vel. Serd adotada uma estimativa mais
conservadora, de 20% para o primeiro
ano. Nos estagios iniciais da producao,
ndo se deve esperar uma operacao a
100% da capacidade. Tendem a aparecer
problemas operacionais iniciais: falta de
matéria-prima, dificuldades de distribui-
cdo etc, sendo que se projeta apenas
80% de atendimento no primeiro ano.

1.8 Preco de venda

O preco de venda é baseado no método
“Cost-Plus” O Sr. Rainero sente que uma
margem de lucro de 8% do custo total do
produto é bastante razodvel e competiti-
va, especialmente nesse estagio inicial.

O custo unitario do produto é estimado
em R$12,97 (passo 4.5). Somando-se a
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margem de 8% de lucro, seu preco de
venda é R$14,00 para entrega ou venda
ao varejista no armazém, o que significa
que, acrescida de uma outra margem de
10% para o varejista, o preco de venda
deste Ultimo serd de R$1540. A esse
preco, ele estard ligeiramente abaixo do
de R$15,50, que é o que seus clientes
regulares indicam como sendo o que
estariam dispostos a pagar por um sabao
de qualidade superior. Ele cobrara o preco
de varejo de R$15,40 por clientes avulsos
que procurem o armazém.

1.9 Previsao de vendas

Se a demanda total for de 15.000 kg por
més e se a participagdo projetada no
mercado é de 20%, o tamanho potencial
do mercado para o projeto é 15.000 kg x
20/100 ou 3.000 kg por més. Entretanto,
para propoésitos praticos, apenas 80% do
tamanho projetado para o mercado serdo
considerados para efeito de previsdo de
vendas, ou seja, 3.000 kg x 80/100 ou 2.400
kg por més ou 28.800 kg em um ano.

O Sr. Rainero acredita que o mercado
estd se expandindo bem rapidamente. A
cidade de Bauru apresenta a maior taxa
de crescimento populacional entre as 20
cidades do estado de Sao Paulo e uma
grande fabrica de cimento em breve sera
construida proxima a cidade. Em termos
conservadores, ele projeta um crescimen-
to no volume de vendas da ordem de
10% a cada ano, ocupando 100 % da fatia
de mercado planejada até o terceiro ano.
Ele estima que 70% de suas vendas virdo
do atacado e os restantes 30% de clientes
avulsos do armazém.

SEBRAE
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0 Projecdo de vendas
no

Volume (kg) | Valor (RS)
2007 28.800 403.200,
2008 32400 453.600,
2009 36.000 504.000,
2010 36.000 504.000,
2011 36.000 504.000,

1.10Estratégias de promoc¢ao

Com a finalidade de garantir a colabo-
racao dos varejistas, um crédito de 15
dias serd oferecido aqueles donos de
lojas, nas cidades vizinhas, que compra-
remregularmente em volumes maiores.
Os fabricantes / distribuidores atuais
ndo ddo esse prazo. Outras promo-
¢cdes para ajudar a comercializacdo do
produto irdo incluir: entrega gratuita
para compras em grandes volumes,
divulgacdo boca a boca entre clientes
satisfeitos, uso de cartazes e entrega
sem atrasos pelo fabricante.

1.11Estratégia de marketing

A estratégia de marketing do projeto
desdobra-se nas seguintes estratégias:

a)estratégia de produto - produto
superior;

-0 nome da marca € sugestivo”Vitalizador’

(conota poder de recuperacao da roupa).
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b) estratégia de precos - seu preco
de varejo de R$15,40 é mais baixo do
que a marca mais cara R$15,50;

- Serd dado um prazo de 15 dias aos
lojistas que comprem regularmente.

C) estratégia de promocao - entrega
gratuita;

- propaganda boca a boca;
- servico rapido, cortés e eficiente.

d) estratégia de distribuicao - vendas no
balcdo do armazém (que ja existe);

- 15 grandes lojas de varejo nas cida-
des vizinhas.

1.12 Orcamento de marketing

A Fabrica de Sabdo Savon gastard
pouquissimo para promover e distri-
buir seu produto. Ela contard princi-
palmente com promocao boca a boca
feita espontaneamente por clientes
satisfeitos, assim como, com o endosso
dos varejistas quanto a qualidade supe-
rior do produto. Desse modo, o Unico
custo a ser incorrido serd o de ocasio-
nais amostras gratis e distribuicdo do
produto (incluindo transporte e comis-
sdes de vendas) para um orcamento
de marketing total mensal de R$50 ou
anual de R$600.
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2.1 Processo de producao

O processo de producdo para a fabrica-
cao de sabdo é o seguinte:

1. E misturada &gua em um tanque 4.

contendo soda caustica em uma

proporcao de trés medidas de agua 5

para uma de soda caustica;

2. O ¢leo é colocado em um caldeirdao de
ferro ou cobre, sobre o fogo, e lenta-
mente aquecido;

3. Quando o 6leo atinge 70 graus centi-
grados, a solucdo de soda caustica e

2.2 Capital fixo

dgua é adicionada bem lentamente,
até que a mistura engrosse;

A mistura resultante €, entdo, removida
do fogo para esfriar.

. Quando estiver fria o suficiente, da-se

ao sabdo forma de bolas, com as méos,
0 que requer apenas mao-de-obra
nao-especializada, sendo o produto
em seguida armazenado para venda.

Por més (RS)
Terrenos 5.000,
Prédios - 200 sq. ft a R$100/sq. ft. 20.000,
O equipamento necessario para a producéo terd uma capacidade de 150
kg por dia ou 3.000 kg por més, supondo-se 20 dias de trabalho e uma
Unica batelada por dia.
Equipamento:
1 caldeirdo de ferro ou cobre, capac.:150 kg/batelada 3.500,
1 forno, capacidade: 1 caldeirdo 1.500,
1 tanque de agua para mistura 500,
1 balanca 1.500,
Vérias pequenas ferramentas e mobilia 2.000,
Total de equipamentos 9.000,
Total do permanente 34.000,
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2.3 Vida util do capital fixo

A vida util do prédio é de 20 anos, e s do equipamento, devido a seu contato regular com calor
e produtos quimicos, cinco anos. A taxa de depreciacao serd de 5%, no caso do prédio, e 20%,
no do equipamento.

O custo de depreciacao anual, pressupondo-se que nao haja valor de sucata, serd, portanto:

5% de R$ 20.000, (prédio) RS 1.000,
20% de R$ 9.000, (equipamento) RS 1.800,
Custo de depreciacdo anual: RS 2.800,

ou custo de depreciacdo mensal: RS 233,33

2.4 Manutencao e consertos 2.7 Capacidade futura

A capacidade poderad ser expandida,
especialmente no que se diz respeito ao
tamanho do caldeirdo de ferro ou cobre,
quando a demanda for suficientemente
grande para justificar horas ou dias de
trabalho extra.

Devido a simplicidade do equipamen-
to, quase toda a manutengao e reparos
consegue ser realizados na prépria fabri-
ca pelo préprio Sr.Rainero. O caldeirdo de
ferro ou cobre serd produzido e instalado
por ferreiros e pedreiros da referida cida-
de. Tais operarios ajudardo em reparos

gue o0 empresario Nad consiga fazer. 2.8 Prazos e condig()es para compra

do equipamento
2.5 Fornecedores de equipamento O equipamento serd pago por 0casiao
O maquinario e 0 equipamento serao da instalacao.
produzidos na propria fabrica por espe-
cialistas locais. Ndo haverd custos de

transporte para o equipamento.

2.9 Localizacao e layout da fabrica

Afébricaserdinstaladaem doiscomodos
adjacentes ao armazém do Sr. Rainero,

2.6 Capacidade planejada no centro da cidade. Serd a mesma cons-

A fabrica representa uma capacida-
de de producédo de 150 kg por dia de
operacao. Ird inicialmente operar a 80%
de sua capacidade, ou seja, 120 kg por
dia, 20 dias por més.
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truida por ele como sua contribuicao ou
capital préprio ao projeto. O tamanho
total dos coémodos serd de 186 m? .0
terreno é de propriedade do Sr. Rainero,
possui um valor de mercado de R$5.000
e também faz parte de sua contribuicao,
além de servir como garantia.
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2.10 Matérias-primas necessarias

Para um volume de producdo didria de 120 kg, as seguintes matérias-primas sao necessarias:

Soda cdustica 8,5 kg
Oleo 85 kg
Agua (26,5 litros) 26,5 kg
Total 120 kg

A Unica outra matéria-prima necessaria é a madeira para queimar e ferver a mistura. Para esse
fim, cerca de 20 kg de madeira (por dia) é o suficiente.

2.11 Custo de Matérias-primas

Madeira RS 1, por kg
Soda caustica RS 11, por kg
Oleo RS 14, por kg

O custo de matérias-primas por més sera:

Oleo: 85 | kg/diax 20 diasx RS 14, RS 23.800,
Soda custica: 8,5 kg/dia x 20 dias x RS 11, RS 1.870,
Madeira: 20 kg/dia x 20 dias x RS 1, RS 400,
Custo total de matérias-primas por més RS 26.070,

2.12 Disponibilidade de matérias-primas

A matéria-prima essencial para o sabao é o dleo. A disponibilidade de 6leo varia de uma esta-
¢do para a outra. Os tipos de dleo freqlientemente utilizados para fabricacdo de sab&o sdo: éleo
de bufalo, dleo vegetal, 6leo de arroz e 6leo de dendé.

O Sr.Rainero contatou varios pequenos fornecedores de dleo nas vizinhangas e, por ndo ser muito
alto o volume a utilizar no projeto, uma disponibilidade regular estd garantida. Ele fez, mesmo
assim, uma provisao para manter um estoque regular de 6leo capaz de atender um més de
producao, com a finalidade de assegurar continuidade das operacdes. Isso significa 85 kg por dia
x 20 dias por més, ou 1.700 kg de 6leo estocado para manter a fabrica operando continuamente.
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2.13 Mao-de-obra

O préprio Sr. Rainero ird, algumas vezes, participar da producao, além de gerenciar quatro traba-
Ihadores de tempo parcial. Além disso, serd contratado um auxiliar ou encarregado em tempo
integral, a fim de ajudar na producao e supervisionar as operacoes de producao.

2.14 Custo de Mao-de-obra

O proprietario fard uma retirada de R$800 para si proprio e pagard a seu assistente um salario
de R$600 por més. Os quatro trabalhadores contratados em tempo parcial irdo receber R$400

cada um.

Mao-de-obra indireta: Por més (RS)
Proprietario/administrador 800,
Encarregado 600,
Total do custo de médo-de-obra indireta 1.400,

Mao-de-obra direta:

4 trabalhadores a RS 400 1.600,
Total do custo de méao-de-obra direta 1.600,
Total do custo de mao-de-obra 3.000,

2.15 Disponibilidade de mao-de-obra

Trabalhadores para esse tipo de indUstria estdo disponiveis o ano todo, mesmo na estacao
de colheita. Ndo sdo esperados problemas nesse sentido, pois a maior parte do trabalho ndo
requer treinamento ou experiéncia prévia.

2.16 Produtividade da mao-de-obra

Os salarios dos quatro trabalhadores serdo pagos de acordo com a produtividade, ou seja,
proporcionalmente a quantidade (em quilos) de produtos semi-acabados que eles transfor-
mem em bolas. Havera cha de graca no intervalo (de 15 minutos de duracao).

T31 . Plano de Negdcios. 04 de 06. Secéo 2 - Plano de Producéo
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2.17 Despesas de overhead na fabrica

As despesas de overhead na fabrica consistem de: Por més (RS)
Mé&o-de-obra indireta 1.400,
Eletricidade e 4gua 100,
Manutencao 250,
Cha para os trabalhadores 100,
Transporte de matérias-primas 250,
Depreciacao do prédio e equipamento 233,
Total de overhead da fabrica por més 2.333,

2.18 Custo de producao

O custo de produgao por um quilo de sabdo pode ser calculado como se segue:

1. Matérias-primas por més (passo 2.11) Por més (R$)
Oleo: 85 kg x 20 dias a R$14/kg 23.800,
Soda caustica: | 8.5 kg x 20 dias a R$14/kg 1.870,
Madeira: 20 kg x 20 dias a R$14/kg 400,
Subtotal 26.070,

2. Mao-de-obra direta por més (passo 2.14)

Mé&o-de-obra direta - 4 pessoas a R$400 1.600,
Subtotal 1.600,

T31 . Plano de Negdcios. 05 de 06. Secéo 2 - Plano de Producéo
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3. Despesas de overhead na fabrica, por més (passo 2.17) Por més (RS)
Mao-de-obra indireta (R$800, + 600,) 1.400,
Eletricidade e dgua 100,
Manutencao 250,
Ché para os trabalhadores 100,
Transporte de matérias-primas 250,
Depreciacao da fabrica 233,
Subtotal 2.333,
Total do custo de producao 30.003,

Custo de producao por unidade (kg) em um dado periodo:

Total de custo de producéao

NUmero de unidades

RS 30.003,

120 kg x 20 dias

RS 30.003,

2.400

= RS 12,50

Custo de producao por unidade (kg) =R$ 12,50

T31 . Plano de Negdcios. 06 de 06. Secéo 2 - Plano de Producao
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Secao 3 - Plano de organizacao

e gerenciamento

SEBRAE

SP

3.1 Tipo de empresa

A empresa serd registrada sob o nome
“Fabrica de Sabdo SAVON" como firma
individual de propriedade de Sr. John
Rainero. Seu endereco comercial serd
Avenida Piraporinha, 38, Bauru-SP.

3.2 Estrutura organizacional

A empresa sera administrada pelo Sr.
Rainero, nas funcdes de diretor-execu-
tivo, gerente de pessoal e gerente de
producdo. Ele serd auxiliado por um
encarregado de producao, que esta-
ra frente a producdo na auséncia do
empresario. A esposa do Sr. Rainero
ird atuar como gerente de marketing
e tesoureira.Serd também contratada
uma secretaria / escrituraria em tempo
parcial, e quatro trabalhadores, também
de tempo parcial para a operacao.
Durante os picos de atividade, os filhos
mais velhos do Sr. Rainero deverdo
ajudar na producao.

T31.Plano de Negdcios. 01 de 05. Secéo 3 - Plano de organizacdo e gerenciamento

A entrega do produto acabado aos varejis-
tas serd feita contratando-se mao-de-obra
externa, de acordo com as necessidades.

Tratando-se de uma operagao em pequena
escala, a empresa serd gerida de uma forma
paternalista e informal. No entanto, havera
regras rigidas quanto a padrées de qualidade
e operacdes de producao.

A estrutura organizacional é descrita no
organograma (ver Tabela 3.2).

3.3 Experiéncia em negocios e qualifi-

cacoes do empresario

Sr. Rainero (o empresario) ja vem tocan-
doumarmazém no centro dacidade nos
uUltimos cinco anos. Ele lida com atacado
e varejo no tocante a itens comuns de
consumo doméstico, tais como: acucar,
sal, 6leo de cozinha, sabdo, querosene,
secos e alimentos enlatados.

Os varejistas das cidadezinhas préximas
vém até ele a fim de comprar seus esto-
ques. Ele conquistou, ao longo do tempo,
sua amizade, apoio e boa vontade deles.
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Tabela 3.2 Organograma
SAVON - Projeto da fabrica de sabao

Proprietario-Diretor
(Sr. Rainero)

Secretario/Contador
(a ser contratado)

Produgao/Supervisor de
Pessoal
(Sr. Rainero)

Financas/Tesoureiro
(Sra. Rainero)

Supervisor de Marketing
(Sra. Rainero)

Encarregado
(a ser contratado)

Quatro operarios
(a serem contratados)

O Sr. Rainero ficou motivado a entrar no negdcio de sabdo apds ouvir muitas reclamacoes de vare-
jistas e clientes a respeito da qualidade inferior do sabdo existente. Comecou, entdo, a recolher
informacdes e a estudar o processo de fabricacdo do mesmo, a partir de livretos fornecidos pela
Secretaria de Comércio e IndUstria. Freqlentou também um curso de treinamento de trés dias sobre
a tecnologia de fabricacdo de sabao. Possui também um parente na cidade que, no momento, esta
trabalhando em uma fébrica de sabao, por isso o consultou pedindo informacdes e orientacdes.

Apds completar o segundo grau na escola, trabalhou por cinco anos como auxiliar de estoque na
capital. Depois de casar-se, voltou a sua cidade e decidiu abrir um armazém.

Ele guardou algumas economias, que sao utilizados agora como capital da nova empresa proposta,
mas planeja também tomar um empréstimo no banco.

Seus dados biograficos podem ser encontrados em anexo (nao incluido aqui).

SP
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3.4 Atividades pré-operacionais

SEBRAE

O Sr. Rainero listou as sequintes atividades a serem realizadas antes de serem iniciadas as opera-

¢des da empresa:

1. Registrar a empresa -

Construir a fabrica

O N o kW

9. Teste de producdo

Preparar o plano de negdcios -
Pedir o empréstimo e conseguir aprovagao o0 mesmo -

Contatar os fornecedores de equipamento -

Contratar mao-de-obra -
Instalar o equipamento -

Comprar matérias-primas -

1 dia

4 semanas
8 semanas
1 semana
4 semanas
2 dias

2 dias

2 dias

1 semana

O Sr. Rainero pretende iniciar as operacoes aproximadamente trés meses apos seu pedido de
empréstimo ou seis semanas depois da liberacdo do empréstimo.

As atividades pré-operacionais e o cronograma correspondente a elas aparecem na Tabela 3.4,

em uma Tabela Gantt.

Tabela 3.4 Tabela Gantt

Atividades pré-operacionais

SAVON - Projeto da fabrica de sabao

Atividades

Cronograma (em semanas)

112314567 |8|9]10

11112113 14(15|16|17 |18

1. Registrar a empresa

2. Preparar o Plano de Negdcios

3.Requerer/Aprovar Empréstimo

4. Contatar Fornecedores de Equip.

5. Construir a Fabrica

6. Contratar Mdo-de-obra

7. Instalar o Equipamento

8. Comprar Matéria-prima

9.Teste de Producao

T31 . Plano de Negdcios. 03 de 05. Secéo 3 - Plano de organizacdo e gerenciamento
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3.5 Despesas pré-operacionais

N&o serd necessario treinar os trabalhadores, j4 que o trabalho é simples e nenhuma habilidade
especial é requerida. O proprietério recebeu algum treinamento na Secretaria de Industria e
Comércio e esta versado no processo de fabricacdo de sabéo.

Alguns custos, no entanto, serdo incorridos para se registrar a empresa e para se fazer testes
amostrais de sabdo de modo a determinar a mistura exata dos produtos quimicos e 6leos.
Outros custos serdo necessarios, em visitas aos fornecedores, para contratar um fornecimento
regular de 6leo, visita a uma fabrica de sabdo na cidade e contatos com compradores poten-
Ciais. Os CuUStos sao 0s seguintes:

Despesas pré-operacionais RS
Custo de registro 100,
Amostra de producao 500,
Custo de pesquisas 600,
Custos de treinamento 400,
Custos de viagens 200,
Custos de transporte 100,
Eletricidade/Gas 100,
Total 2.000,

3.6 Equipamento de escritorio
O Sr. Rainero quer ser modesto em suas despesas. Ele comprard apenas duas mesas baratas e
quatro cadeiras, uma calculadora, um ventilador e um arquivo. Tudo isso custard RS 1.000,. A
depreciacdo mensal desse equipamento serd de RS 50 ou RS 600 anualmente.

SP
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3.7 Despesas administrativas

SEBRAE

SP

O empresario quer manter seus custos baixos para poder ser competitivo. Suas despesas admi-

nistrativas mensais consistem de:

R$
Provisdo para o Tesoureiro (esposa) 250,
Saldrio do Contador/Secretaria 100,
Depreciacao do Equipamento de Escritério 50,
Material de Escritorio 25,
Eletricidade 25,
Suprimentos e Comunicacoes 50,
Total 500,

T31.Plano de Negdcios. 05 de 05. Secéo 3 - Plano de organizacdo e gerenciamento
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Secao 4 - Plano Financeiro

SEBRAE

SP

4.1 Capital necessario (Custo do projeto)

4.1.1 Ativo permanente (passo 2.2)

RS

- Terrenos

4.000,

- Prédios

20.000,

- Maquinario & Equipamento

9.000,

- Equipamento de escritério

1.000,

Total do permanente

34.000,

34.000,

412 Despesas pré-operacionais (passo 3.5)

2.000,

413 Capital de giro

Valor dos estoques de matéria-prima para um més
(passo 2.11)

26.070,

Valor dos estoques de produtos acabados
para 1/2 més de produgdo, ou seja,

120 kg x 10 dias a preco de custo.

preco R$12,50 (passo 2.18)

15.000,

Valor da producao-em-curso para um dia
(cada batelada de sabdo tem de ser moldada
em produtos acabados) em um dia, (de outra
forma, o produto se perde)

750,

Tempo de producéo x taxa de producéo didria x
custo/2, ou 1 diax 120 kg x R$12,50/2

Valor dos produtos distribuidos, mas ainda nao
pagos. 1sso serd mais 1/2 més de producao
120 kg x 10 dias x preco de custo R$12.50

15.000,

Valor do caixa necessario para a operacao.

Isso serd o custo de T més

de mao-de-obra (passo 2.14), overheads

(passo 2.17), orcamento de marketing (passo 1.12)
e despesas administrativas i.e,,

(RS 1.600 + RS 2.100 + RS 50 + RS 450)

4.200,

Total Capital de giro

61.020,

61.020,

Capital total necessario

97.020,

T31.Plano de Negdcios. 01 de 09. Secéo 4 - Plano Financeiro
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4.2 Plano de financiamento e necessidades de empréstimo

SEBRAE
SP

O Sr. Rainero planeja contribuir com R$27.000 a fim de cobrir os custos das instalacdes e despe-

sas pré-operacionais. Um empréstimo sera necessario para o restante do custo do projeto.

Itens Capital préprio Empréstimo Total
Capital fixo (em RS) (em RS) (em RS)
Terrenos 4.000, - 4.000,
Prédio 20.000, - 20.000,
Magquindrio & Equipamento - 9.000, 9.000,
Equipamento de escritério 1.000, - -
Despesas pré-operacionais 2.000, - 2.000,
Capital de giro - 61.502, 61.502,
Total 27.000, 70.020, 97.020,
Percentagem 28% 72% 100%

4.3 Garantia do empréstimo

O Sr. Rainero ja é proprietario de um terreno onde esta seu armazém no qual também se loca-
lizard sua fabrica, que tem um valor de mercado estimado em R$5.000, .Além disso, seu pai
possui cinco hectares de terrenos baldios avaliados em R$50.000, que serdo oferecidos como

garantia pelo empréstimo.

T31.Plano de Negdcios. 02 de 09. Secéo 4 - Plano Financeiro

Disciplina de Empreendedorismo

o
(V)]




4.4 Demonstrativo de lucros e perdas (um ano)

SEBRAE

SP

R$

R$14, ou preco de venda unitario (passo 1.9)

VENDAS: 120 kg por dia x 20 dias por més x 12 meses x

403.200,

Menos: Matérias-primas: R$26.070, x 12 meses
(passo 2.11)

312.840,

Mao-de-obra: R$1.600, x 12 meses (passo 2.14)

19.200,

Overheads: R$2.333, x 12 meses (passo 2.17)

28.000,

360.040,

LUCRO BRUTO

43.160,

(passo 3.7) (RS50, + 500 x 12 meses)

Menos: Marketing (passo 1.12) & Custo administrativo

6.600,

LUCRO OPERACIONAL

36.560,

Menos: Despesas de juros (passo 4.6)

7.002,

LUCRO LIQUIDO ANTES DOS IMPOSTOS

29.558,

Para os préximos cinco anos, o demonstrativo de resultados projetados é como se segue:

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS PROJETADOS

(RS)
Ano 1 2 3 4 5
Meta de Vendas 28.800, | 32400, | 36.000, | 36.000, | 36.000,
Capacidade 80% 90% 100% 100% 100%
VENDAS 403.200, |453.600, | 504.000, | 504.000, | 504.000,
Menos: Matérias-primas 312.840, | 351.945, | 391.050, | 391.050, | 391.050,
Méo-de-obra 19.200, | 19.200, | 19.200, | 19.200, | 19.200,
Overheads 28.000, | 28.000, | 28000, | 28.000, | 28.000,
MANUFATURA 360.040, | 399.145, | 438250, | 438.250, | 438.250,
LUCRO BRUTO 43.160, | 54455, | 65.750, | 65.750, | 65.750,
Menos: Mkt & Custo Adm. 6.600, 6.400, 6.000, 6.000, 6.000,
LUCRO LIQUIDO ANTES DOS JUROS E IMPOSTOS 36.560, | 48.055, | 59.750, | 59.750, | 59.750,
Menos: Juros 7.002, 5601, 4201, 2.800, 1.400,
LUCRO LIQUIDO ANTES DOS IMPOSTOS 29558, | 42454, | 55549, | 56.950, | 58350,
LUCRO ACUMULADO 29558, | 71912, | 127461, | 184411, | 242.761,

T31.Plano de Negdcios. 03 de 09. Secéo 4 - Plano Financeiro
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4.5 Demonstrativo de fluxo de caixa
DEMONSTRATIVO DE FLUXO DE CAIXA PROJETADO

SEBRAE

SP

(RS)
tens Periodo Pré- ANO
Operacional
1 2 3 4 5
ENTRADA
Patrimoénio Liquido (passo 4.2) 27.000, - - - - -
Empréstimos (passo 4.2) 70.020, - - - - -
Vendas a vista (passo 1.10)* 201.600, | 226.800, | 252.000, | 252.000, | 252.000,
Cobranga de (/R (passo 1.10)* 184.800, | 224.700, | 249.900, | 252.000, | 252.000,
Outras receitas - - - - -
Total Entrada 97.020, | 386.400, | 451.500, | 501.900, | 504.000, | 504.000,
SAIDA
Despesas pré-operacionais 2.000, - - - - -
Compra de ativo permanente 34.000, - - - - -
Materiais diretos - 1312.840, | 351.945, | 391.050, | 391.050, | 391.050,
Mao-de-obra direta - | 19.200, | 19200, | 19.200, | 19.200, | 19.200,
Overheads operacionais/de fabrica®™ - | 25200, | 25200, | 25.200, | 25.200, | 25.200,
Estoque de matéria-prima - | 26.070, - - -
Estoque de produgao-em-curso - 750, - - - -
Estoque de produtos acabados - | 15.000, - - - -
Despesas de marketing - 600, 600, 600, 600, 600,
Despesas administrativas** - 3.400, 5.400, 5.400, 5.400, 5.400,
Despesas de juros - 7.002, 5.601, 4.201, 2.800, 1.400,
Amortizacdo de empréstimo - | 14004, | 14.004, | 14.004, | 14.004, | 14.004,
Total Saida 36.000, | 424.066, | 421.950, | 459.655, | 458.254, | 456.854,
LIQUIDO (SAIDA) 61.020, | (37.666,) | 29.550, | 42.245, | 45746, | 47.146,
SALDO DE CAIXA INICIAL - | 61.020, | 23354, | 52904, | 95.149, | 140.895,
SALDO DE CAIXA FINAL 61.020, | 23354, | 52904, | 95.149, | 140.895, | 188.041,

*

Supde: 50% das vendas a vista e 50% a crédito de 15 dias.

** Excluidos despesas de depreciacao e amortizacao das despesas pré-operacionais que ndo cons-

tituem itens de caixa.
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46 Balanco $=P
Balanco Projetado
(Em
Periodo ANO
ITENS Pré-
Operacional 1 2 3 4 5
ATIVO
Ativo circulante
Caixa 61.020, 23.354, 52.904, 95.149, | 140.895, | 188.041,
Matérias-primas (Estoque) - 26.070, 26.070, 26.070, 26.070, 26.070,
Producéo-em-curso (Estoque) - 750, 750, 750, 750, 750,
Produtos acabados (Estoque) - 15.000, 15.000, 15.000, 15.000, 15.000,
Contas a receber - 16.800, 18.900, 21.000, 21.000, 21.000,
Total do circulante 61.020, 81974, | 113.624, | 157969, | 203.715, | 250.861,
Ativo permanente
Terrenos 4.000, 4.000, 4.000, 4.000, 4.000, 4.000,
Prédios 20.000, 20.000, 20.000, 20.000, 20.000, 20.000,
Equipamento 9.000, 9.000, 9.000, 9.000, 9.000, 9.000,
Veiculos - - - - - -
Equipamento de escritdrio 1.000, 1.000, 1.000, 1.000, 1.000, 1.000,
Menos: Depreciacio acumulada - 3.400, 6.600, 9,400, 12,200, 15.000,
Ativo permanente liquido - 26.600, 23.400, 20.600, 17.800, 15.000,
Total do permanente 34.000, 30.600, 27400, 24.600, 21.800, 19.000,
Outros Ativos
Despesas pré-operacionais 2.000, - - - - -
Marca - - - - - -
Patentes - - - - - -
TOTAL ATIVOS 97.020, | 112574, | 141.024, | 182.569, | 225515, | 269.861,
PASSIVO
Passivo circulante
Contas a pagar - - - - - -
Empréstimos a pagar - 14.004, 14.004, 14.004, 14.004, -
Total do circulante - 14.004, 14.004, 14.004, 14.004, -
Exigivel em longo prazo
Empréstimos a pagar 70.020, 42012, 28.008, 14.004, - -
TOTAL PASSIVO 70.020, 42012, 28.008, 14.004, = =
PATRIMONIO LiQUIDO
Capital inicial 27.000, 27.000, 27.000, 27.000, 27.000, 27.000,
Capital acumulado - 27.000, 56.558, 99.012, | 154561, | 211511,
Mais: Lucro liquido apds impostos - | 29558, | 42454, | 55549, | 56950, | 58.350,
Menos: Retiradas/Dividendos - - - - - -
TOTAL PATRIMONIO LIQUIDO = 56,558, 99.012, | 154561, | 211511, | 269.861,
TOTAL PASSIVO e PATRIM. LIQUIDO 97.020, | 112.574, | 141.024, | 182.569, | 225.515, | 269.861,
T31.Plano de Negdcios. 06 de 09. Secéo 4 - Plano Financeiro
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4.7 Cronograma para pagamento do empréstimo

O empréstimo de R$69.500 serd pago ao longo de cinco anos. O cronograma de pagamento

é 0 seqguinte:
Ano Valor do Prestacao 10% juros Valor
Principal Pendente devida a pagar Total
1 70.020, 14.004, 7.002, 21.006,
2 56.016, 14.004, 5.601, 19.605,
3 42.012, 14.004, 4201, 18.205,
4 28.008, 14.004, 2.800, 16.804,
5 14.004, 14.004, 1.400, 15.404,
Total 70.020, 21.004, 91.024,
4.8 Ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio pode ser calculado da seguinte forma RS
- Vendas anuais (passo 4.4) 403.200,
- Custos fixos anuais:
Pré-labore RS 800,/més 9.600,
Salério do auxiliar RS 600,/més 7.200,
Juros anuais 7.002,
Depreciacdo anual da fabrica 2.800,
Outros overheads RS 700,/més 8400,
Marketing e custos administrativos 6.600,
41.602, 41.602,
- Custos variaveis anuais:
Matérias-primas 312.840,
Mao-de-obra direta a R$ 1.600,/més 19.200,
332.040, 332.040,

Vendas anuais x Custos fixos anuais

: — - = pto.de equilibrio (Vendas anuais)
Vendas anuais - Custos varidveis anuais

R$ 403.200, x RS 41.602,
RS 403.200, - RS 332.040,

R$235.721,

A divisdo do numero referido acima pelo preco de venda por unidade ou kg da o ponto de
equilibrio (Producdo Anual).

RS 235.721, _ 16,84 kg de sabéo ou 70 kg por dia
RS 14, (16.84 kg/240 dias).

Disciplina de Empreendedorismo
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Isto é 50% (60/120 kg por dia) da capacidade planejada de producao de 120 kg por dia. Ou ela
pode também ser calculada pelo ponto de equilibrio de percentagem, como se segue:

Custos fixos anuais x 100

: — — = ponto de equilibrio (percentagem)
Vendas anuais - Custos varidveis anuais

RS 41.602, x 100
R$ 403.200, - R$ 332.040,

= 58,46%

pto de equilibrio em vendas anuais = pto de equilibrio % x vendas anuais RS

58,46% x R$ 403.200,
R$235.721,

4.9 Qual é o retorno do investimento?

O retorno do investimento do projeto é calculado como se segue:

Lucro liquido anual 29.558, (passo 4.4)
: — = x 100 = 30.5%
Capital total necessario 97.020, (passo 4.1)

O retorno do investimento &, portanto, de 30,5%.

O retorno do investimento préprio é:

Lucro liquido anual R$ 29.558,
. . = x 100 = 109,5%
Investimento proprio RS 27.000,

4.10 O projeto é viavel?
Considerando-se as melhores caracteristicas do produto, as estimativas conservadoras quan-
to a vendas, estimativas realistas de custos, o historico do empresario e as solidas projecdes
financeiras, notamos que o projeto pode ser considerado bastante vidvel.

T31.Plano de Negdcios. 08 de 09. Secédo 4 - Plano Financeiro
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Avaliacao do Banco

O projeto proposto (Projeto da Fabrica de Sabao Savon) é técnica e financeiramente viavel.
O empreendedor vem demonstrando sua competéncia como empresario no seu atual
negdcio (Um armazém) e possui conhecimento suficiente sobre fabricacdo de sabéo,
apresenta familiaridade com o mercado, propondo um plano de operacdes e estratégias
eficazes e realistas. A participacdo no mercado foi conservadoramente estimada a 20%
e, mesmo se a empresa operar com apenas 50% de sua capacidade planejada (70 kg
dos 120 kg por dia) ou conseguir apenas 10% de sua estimada participagao no merca-
do, a firma ird ainda assim operar no ponto de equilibrio. O empréstimo requerido, no
montante de R$70.020 ou 72% do custo do projeto, é considerado razoavel e seguro. Os
demonstrativos financeiros projetados mostram saldo suficiente para cobrir o principal,
como também 30s juros devidos ao banco no periodo de cinco anos do empréstimo.

Empréstimo sancionado:

Assinatura: Data:
(Nome)

(Designacao)

(Banco)

T31.Plano de Negdcios. 09 de 09. Secédo 4 - Plano Financeiro
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Parte lll - Caderno de Trabalho SEBRAE
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Plano de negécios
RESUMO EXECUTIVO

1. Breve descricao do Projeto

2. Breve perfil do empresario

3. Contribuicdo do Projeto a Economia Local/Nacional

T31.Plano de Negdcios. 01 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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Secao 1-Plano de Marketing
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1.1 Descricdo do produto

1.2 Comparacao do produto com o dos concorrentes

Andlise Competitiva do Produto

Caracteristicas Empresa Proposta| Concorrente 1

Concorrente 2

Concorrente 3

Qualidade do Produto

Preco

Prazo de entrega

Marca

Uso multiplo

Sabor

etc.

1 - Extraordinario
2 - Muito Satisfatério

3 - Bom
4 - Razodavel
5 - Ruim

T31.Plano de Negdcios. 02 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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1.3 Localizacdo

< Mapa de Localizacdo >

14 Area de mercado

<Lista de areas e dimensdo do mercado >

T31.Plano de Negdcios. 03 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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1.5 Principais clientes

<Lista de principais clientes e suas necessidades de consumo>

1.6 Demanda total

T31.Plano de Negdcios. 04 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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Tabela 1.6 Tabela de Projecao de Demanda

Ano Quantidade Valor (RS)

1.7 Participacdo no mercado (%)

<Tabela de Fornecedores e Suprimentos - Projecoes>

1.8 Preco de venda

Disciplina de Empreendedorismo
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Tabela 1.8 Comparacdo com o preco de venda dos concorrentes

SEBRAE
SP

Produto(s) do Projeto

Preco de Venda do
Projeto

Precos dos Concorrentes

Concorrente 1 | Concorrente 2

Concorrente 3

Preco Médio
Concorrentes

1.9 Previsdo de vendas

Tabela 1.9

Ano

Projecao de vendas por ano, volume e valor.

Volume (unidade)

Valor (RS)

T31.Plano de Negdcios. 06 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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1.10 Promocao

1.11 Estratégia de marketing

<Tabela da estratégia de marketing dos concorrentes >

T31.Plano de Negdcios. 07 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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1.12 Orcamento de marketing

Tabela 1.12 Orcamento de marketing

MESES

Item

10

11

12

Projecdo de vendas

Despesas de marketing:

Promocao (Especifique)

Distribuicdo (Especifique)

Publicidade (Especifique)

Vendas (Especifique)

Total de despesas de marketing

Despesas de marketing sobre

Vendas (%)

T31.Plano de Negdcios. 08 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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Secao 2 - Plano de Producao
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2.1 Processo de producao

<lista de etapas da producdo>

<Fluxograma de processo>

2.2 Ativos fixos

T31.Plano de Negdcios. 09 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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Tabela 2.2-A

Lista de Maquinas, NUmero, Especificacdes e Finalidade

Maquinas, Ferramentas e Acessorios

Numero

Especificacoes

Finalidade

Tabela 2.2-B Lista de Maquinas, Fornecedores e Precos.
L. Custo L
Maquinas, Ferramentas e Preco Ne de Condicoes de
. Fornecedores . )
Acessorios Unitério Unidades Compra
Total
Custo Total:

T31.Plano de Negdcios. 10 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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2.3 Vida util do ativo permanente

<Custo, Cronograma com vida Util e taxa de depreciacdo>

24 Manutengao e consertos

2.5 Fornecedores de equipamento

<Lista de Equipamentos e Fornecedores>

T31.Plano de Negdcios. 11 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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2.6 Capacidade planejada

Tabela 2.6 Volume de Producao Anual Projetado

Ano Volume

2.7 Capacidade futura

2.8 Prazos e condicbes para compra do equipamento

T31.Plano de Negdcios. 12 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho

SEBRAE

SP

Disciplina de Empreendedorismo

00
N



2.9 Localizacdo e layout da fabrica

< Localizacéo da fabrica >

< Layout da fabrica >

2.10 Matérias-primas necessarias

2.11 Custo das Matérias-primas

T31.Plano de Negdcios. 13 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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Tabela 2.11 Lista de Materiais, Quantidade Necessaria e Custo.

Preco Unitario

Matérias-primas ..
P dos Materiais

Quantidade

.. Custo Total
Necessaria

Observagoes

A. Materiais diretos

B. Materiais indiretos

Custo Total do Material

2.12 Disponibilidade de matérias-primas

Tabela 2.12 Lista de Matérias-primas, Fornecedores e Precos

Tipos de Materiais

Fornecedores

Preco Unitario

T31.Plano de Negdcios. 14 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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2.13 Méao-de-obra

Tabela 2.13-A Cargos, Qualificacdes e Experiéncia da Mao-de-Obra Direta

Mao-de-obra direta

Cargo Qualificagcoes

Experiéncia

Tabela 2.13-B Cargos, Qualificacdes e Experiéncia da M&o-de-Obra Indireta

Mao-de-obra Indireta

lificacd
Cargo Qualificagoes

Experiéncia

T31.Plano de Negdcios. 15 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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2.14 Custo da Mao-de-Obra

Tabela 2.14-A  Custo da Mao-de-Obra

Ano

Tipo de Mao-de-Obra

Nede
Funcionarios

Salario Total
Por més

Total de Beneficios
Por més

Custo Total de Mao-
de-Obra por Ano

Mé&o-de-obra direta

Méao-de-obraindireta

Total

Mao-de-obra direta

Mé&o-de-obra indireta

Total

Mao-de-obra direta

Mé&o-de-obra indireta

Total

Mao-de-obra direta

Mao-de-obra indireta

Total

Mao-de-obra direta

Méao-de-obra indireta

Total

T31.Plano de Negdcios. 16 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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Tabela 2.14-B

Custo da M&o-de-Obra Direta

Produto

Tempo de Producédo
Por Unidade de Produto

Taxa de

Mao-de-Obra Direta

Custo de

Mao-de-obra direta
Por Unidade de Produto

2.15 Disponibilidade de mao-de-obra

2.16 Produtividade da mao-de-obra

2.17 Despesas de overhead na fabrica

T31.Plano de Negdcios. 17 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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Tabela 2.17 Despesas de overhead na fabrica

ANO
Item de Overhead
1 2 3 4 5
Total de overheads na fabrica por ano
Overhead da fabrica por unidade de produto
2.18 Custo de producao
Tabela 2.18 Custo de producao
Vel el Ntl)a'\tetrlals Maol;:le:cObra Ovc;tft;egd na Custo total
Produto Producao Iretos Ireta abrica
PIanejado PorUnid.| Total |PorUnid.| Total |PorUnid.| Total |PorUnid.| Total
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Secao 3 - Plano de Organizacao e Gerenciamento
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3.1 Tipo de empresa

3.2 Estrutura organizacional

<Organograma.>

3.3 Experiéncia em negdcios e qualificacbes do empresério

<Anexo Dados Biograficos do Empreendedor>

T31.Plano de Negdcios. 19 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho
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34 Atividades pré-operacionais
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Tabela 3.4 Tabela Gantt
Atividades pré-operacionais

Cronograma (Em semanas)

Atividades

213|456

7

8

9

10

11

12

13

14

16

1. Registro da Empresa

Preparacéo do
" Plano de Negdcios

Requerer /Aprovar
" Empréstimo

Contatar Fornecedores
" de Equipamento

5. Construir a Fabrica

Contratar
" Mao-de-Obra

Instalar o
" Equipamento

Comprar
" Matérias-primas

9. Teste de Producéo

T31.Plano de Negdcios. 20 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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3.5 Despesas pré-operacionais

Tabela 3.5 Despesas pré-operacionais

Despesas pré-operacionais Valor

Total Despesas pré-operacionais

3.6 Ativos fixos e equipamento de escritério

<Lista de Ativos fixos e Equipamento de Escritdrio, NUmero necessario, Custo e Taxa de
Depreciacao>

3.7 Despesas administrativas

<ltens e Custo>

Disciplina de Empreendedorismo
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Secdo 4 - Plano Financeiro

SEBRAE

SP

4.1 Capital necessario (Custo do projeto)

ver Tabela 4.1 Capital necessério

4.2 Plano de financiamento e necessidade de empréstimo

ver Tabela 4.2 Plano de financiamento

4.3 Garantia do empréstimo

ver Tabela 4.3 Descricdo da Garantia Oferecida

T31.Plano de Negdcios. 22 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho
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Tabela 4.1 Capital necessario

Item de Investimento

Valor (RS)

Percentual

1. Ativo Permanente

Subtotal

2. Despesas pré-operacionais

2.1

22

23

Subtotal

3. Capital de giro

3.1

3.2

33

34

35

36

Subtotal

Total
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Tabela 4.2 Plano de financiamento

Itens

Custo

Fontes

Empréstimo

Bancario

Patrimonio

Liquido

Outros

Credores

Total

1. Ativo Permanente

1.1 Terrenos

1.2 Prédios

1.3 Maquinario

1.4 Veiculos

1.5 Mobilia

1.6 Equipamento de escritério

1.7 Outros

2. Despesas pré-operacionais

3. Capital de giro

3.1 Matérias-primas

3.2 Produgao-em-curso

3.3 Produtos acabados

3.4 Contas a receber

3.5 Capital de giro permanente

Total (RS)

Total (%)
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Tabela 4.3 Descricao da Garantia Oferecida

Descricao da Garantia

Ano de Compra

Valor Estimado *

Valor Total da Garantia

* Especificar se é valor de compra, contébil ou de mercado.

4.4 Demonstrativo de lucros e perdas
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Tabela 4.4

Demonstrativo de lucros e perdas
(Para o ano terminado em 31 de Dezembro,......... )

(Todos os valores estdo em milhares de RS)

Vendas Brutas

Menos: Devolucdes e Provisoes

Vendas Liquidas

Menos: Custo dos produtos vendidos

Materiais diretos

Méao-de-obra direta

Overheards da fabrica

Lucro Bruto

Menos: Despesas administrativas e de vendas

Lucro operacional

Menos: Despesas de juros

Lucro liquido antes dos impostos

Menos: Imposto de renda estimado

Lucro liquido apés impostos

Disciplina de Empreendedorismo
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Custo de Produtos Vendidos para Industrias
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1. Materiais diretos

1.1. Estoque inicial

1.2. Mais: Compras

1.3. Custo dos materiais disponiveis
1.4. Menos: Estoque final

1.5. Total do custo de materiais usados
na producao

. Mao-de-obra direta

. Overhead operacional

3.1. Depreciacao

3.2. Aluguel

3.3. Méo-de-obra indireta

3.4. Manutencao e reparos

3.5. Materiais indiretos (embalagens, dleo, etc)
3.7.5eguros

3.8. Outros

3.9.Total de overheads de
manufatura (3.1 — até 3.8)

T31.Plano de Negdcios. 27 de 34. Parte |ll - Caderno de Trabalho

4. Total dos custos de fabricacao
(1.5.+ 2.+39)

5. Producdo-em-curso
5.1. Producao-em-curso inicial.
5.2. Menos: Producdo-em-curso final.

5.3. Producao-em-curso liquido.

6. Custo dos produtos fabricados
(4.+5.3.)

7. Mais: Estoque de produtos acabados,
inicial

8. Custo dos produtos disponiveis
para venda (6. + 7.)

9. Menos: Estoque de produtos acabados,
final

10. CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS
(8.-9.)
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Custo de Produtos Vendidos para Servicos
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1. Materiais diretos
Exs: alimentos (restaurantes), combusti-
veis (postos de gasolina), papel (fotoco-
piadoras), suprimentos para oS quartos
(hotéis).
1.1. Estoque inicial de materiais
1.2. Mais: Compras + Frete

1.3. Total do custo de materiais adquiridos
e utilizados

2. Mao-de-obra direta

Exs: cozinheiros e garcons para restau-
rantes, técnicos para servicos de reparos,
professores para cursos de idiomas etc.

3. Overhead operacional
3.1. Depreciacao
- Prédios
- Equipamento
- Mobilia e acessorios
- Vefculos
- Outros

T31.Plano de Negdcios. 28 de 34. Parte Ill - Caderno de Trabalho

3.2. Aluguel
3.3. Mao-de-obra indireta
3.4. Manutencao e reparos

3.5. Materiais indiretos
(ex: flores para o hotel e restaurante)

3.6. Servicos publicos (eletricidade,
dgua etc)

3.7.Seguros
3.8. Outros (ex: transporte)

3.9.Total do overhead operacional
(3.1 +até 3.8)

4. CUSTO DOS SERVICOS PRESTADOS
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Custo de Produtos Vendidos para o Comércio

1. Materiais diretos

1.1. Estoque inicial de mercadorias 4. CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS

1.2. Mais: Compras + Frete

1.3. Total do custo de mercadorias dispo-

niveis para a venda

1.4. Menos: Estoque final

1.5.Total do custo de mercadorias adquiri-

das e vendidas

2. Mao-de-obra direta

3. Overhead operacional

3.1 Depreciacao
- Prédios
- Equipamento
- Mobllia e acessorios
- Veiculos
- Outros
3.2. Aluguel
3.3. Mao-de-obra indireta
3.4. Manutencao e reparos

3.5. Materiais indiretos (embalagem,
papelaria, etc.)

3.6. Servicos publicos (eletricidade,
dgua etc.)

3.7.5eguros
3.8. Outros

3.9.Total do overhead operacional.
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5. Demonstrativo de fluxo de caixa
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Tabela 4.5 Demonstrativo de fluxo de caixa Projetado

DEMONSTRATIVO DE FLUXO DE CAIXA PROJETADO

(RS)
Periodo Pré- ANO
Itens
Operacional
1 2 3 4 5
ENTRADA

Patriménio Liquido

Empréstimos

Vendas a vista

Cobrancade C/R

Qutras receitas

Total Entrada

SAIDA

Despesas pré-operacionais

Compra de ativo permanente

Materiais diretos

Mao-de-obra direta

Overheads operacionais/de fabrica*

Estoque de matéria-prima

Estoque de producdo-em-curso

Estoque de produtos acabados

Despesas de marketing

Despesas administrativas*

Despesas de juros

Amortizacdo de empréstimo

Impostos a pagar

Total Saida

LIQUIDO (SAIDA)

SALDO DE CAIXA INICIAL

SALDO DE CAIXA FINAL

* Excluidos despesas de depreciacdo e amortizacao das pré-operacionais que nao
constituem ftens de caixa.

Disciplina de Empreendedorismo
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DEMONSTRATIVO DE FLUXO DE CAIXA MENSAL PROJETADO

Periodo MES
Pré-Operacional| 1 | 2 |3 |4 |5 |6 |7 |8|9|10|11|12

Itens

ENTRADA

Patrimonio Liquido

Empréstimos

Vendas a vista

Cobranca de C/R

QOutras receitas

Total entrada

SAIDA

Despesas pré-operacionais

Compra de ativos fixos

Materiais diretos

Mao-de-obra direta

Overheads operacionais/de fbrica *

Estoque de matérias-primas

Estoque de producao-em-curso

Estoque de produtos acabados

Despesas de marketing

Despesas administrativas *

Despesas de juros

Amortizacao de empréstimo

Impostos a pagar

Total Saida

LIQUIDO (SAIDA)

SALDO DE CAIXA INICIAL

SALDO DE CAIXA FINAL

¥ Excluidos despesas de depreciacdo e amortizacdo das pré-operacionais que nao
constituem itens de caixa.

4.6 Balanco

Disciplina de Empreendedorismo
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46 Balanco

Balanco Projetado
(Em

ITENS

Periodo

ANO

Pré-
Operacional

ATIVO

Ativo circulante

Caixa

Matérias-primas (Estoque)

Producéo-em-curso (Estoque)

Produtos acabados (Estoque)

Contas a receber

Total do circulante

Ativo permanente

Terrenos

Prédios

Equipamento

Veiculos

Equipamento de escritério

Menos: Depreciacio acumulada

Ativo permanente liquido

Total do permanente

Outros Ativos

Despesas pré-operacionais

Marca

Patentes

TOTAL ATIVOS

PASSIVO

Passivo circulante

Contas a pagar

Empréstimos a pagar

Total do circulante

Exigivel em longo prazo

Empréstimos a pagar

TOTAL PASSIVO

PATRIMONIO LIQUIDO

Capital inicial

Capital acumulado

Mais: Lucro liquido apds impostos

Menos: Retiradas/Dividendos

TOTAL PATRIMONIO LIQUIDO

TOTAL PASSIVO e PATRIM. LIQUIDO
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4.7 Cronograma de pagamento do empréstimo

Tabela 4.7 Cronograma para pagamento do empréstimo

Ano

Principal
Inicial

Prestacoes

Anuais

Juros Pagos

Principal
Pago

Principal
Final

O O N Ot~ W N |-

(@)

4.8 Ponto de equilibrio

<Calculo do Ponto de Equilibrio de Producéo e Vendas>
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49 Retorno do investimento

<(Célculo do Retorno do Investimento e do Retorno do Investimento préprio>

4.10 Analise financeira

<Andlise de coeficientes: Coeficiente de Liquidez, indice de Endividamento; Andlise de Sensibilidade>
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