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RESUMO

VALENTIM, Sabrina dos Santos. Plano de Negocios: andlise da viabilidade da
constituicdo de uma academia desportiva. 2012. 70f. Trabalho de Conclusdo de Curso
(Graduacgéo em Ciéncias Contébeis). Universidade Federal de Santa Catarina, Floriandpolis,
2012.

A carreira profissional como empreendedor nos leva a acreditar que da ao individuo
independéncia e realizagdo profissional, além de liberdade para gerir seu préprio negécio.
Contudo, na escolha por ser empreendedor é fundamental que o negdcio seja planejado para
se obter sucesso. Com o planejamento detalhado pode-se evitar riscos e diminuir as chances
de entrar em um negocio de insucesso. Para fazer esse planejamento é recomendado o uso do
Plano de Negdcios, que pode ser conceituado como um documento usado para descrever o
empreendimento que tem como objetivo prever dificuldades anteriormente a abertura do
negdcio, podendo minimizé-las ou até mesmo extingui-las. Porém este plano ndo deve ser
usado como uma garantia e Sim como um guia para O sucesso. Baseando-se nessas
informacGes usou-se 0 Plano de Negocios como ferramenta de planejamento para analisar a
viabilidade da constituicdo de uma academia desportiva em Palhoca, SC. Para isto, foram
coletados dados e realizados pesquisas para prever possiveis despesas e receitas da
organizagdo. Os dados para as andlises mercadolégicas foram coletadas por meio de
pesquisas, entrevistas e observacdo da autora. Apds foram simulados trés cenarios (esperado,
otimista e pessimista) com a finalidade de diminuir as incertezas do negocio, nesses cenarios
foram projetados os fluxos de caixa e os resultados econémicos da empresa, com quantidades
de clientes diferentes para cada cenario. Por fim, foram calculados indices financeiros para
testar a viabilidade do negocio, concluindo-se que este é vidvel. Para fundamentar este
trabalno usaram-se como base literaturas voltadas a Contabilidade Gerencial,
Empreendedorismo e Administracdo de Empresas.

Palavras-chave: Plano de Negdcios; Planejamento; Academia Desportiva.
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1 INTRODUCAO

Ter qualidade de vida sera o objetivo de cada individuo. A posi¢do que cada individuo
tem na sociedade, tem haver com sua contribuicdo para o coletivo, sendo assim, cada
individuo procura realizar seus proprios objetivos, a fim de alcancar qualidade de vida.

O fator qualidade de vida é definido, segundo estudos da Organizacdo Mundial da
Saude, OMS (1994), como "a percep¢do do individuo de sua posi¢do na vida no contexto da
cultura e sistema de valores nos quais ele vive e em relagdo aos seus objetivos, expectativas,
padrdes e preocupacdes”.

A definicdo acima nos reporta a preocupacdo que cada individuo tem que ter, em seu
contexto individual e coletivo, no intuito de se posicionar no contexto social.

De acordo com Silva (1999) qualidade de vida é uma terminologia que se aplica ao
individuo aparentemente saudavel e diz respeito ao seu grau de satisfacdo com a vida nos seus
multiplos aspectos que a integram: moradia, transporte, alimentacdo, lazer,
satisfacdo/realizacdo profissional, relacionamentos com outras pessoas, liberdade, autonomia
e seguranca financeira.

A qualidade de vida pode ser alcancada de varias maneiras, dependendo assim dos
objetivos tracados de cada individuo. Este individuo pode acreditar que dando énfase ao
material, ao patrimdnio, alcancaria a qualidade de vida almejada, ou até entdo podemos
acreditar que a qualidade de vida almejada seria a espiritual, ou até, tudo junto. Mas sem uma
vida saudavel, sem saude, qualguer outro objetivo almejado fica inalcancavel.

Um dos aspectos para se ter qualidade de vida é estar saudavel e, de acordo com
Sampaio (2011) em artigo publicado no sitio do Ministério da Saude, “fazer exercicios traz
beneficios para o corpo e a saude”.

Sampaio (2011), coordenadora do Programa Nacional de Hipertensdo do Ministério da
Salde, afirma que os exercicios ndo previnem tdo somente doencas cardiovasculares, a
atividade fisica também pode prevenir outras doencas, pois protege as artérias e 0S vasos
sanguineos, queima calorias e tonifica os musculos e as articulacdes.

Pesquisadores da Universidade Federal de Sdo Paulo (UNIFESP), em artigo publicado
no Conselho Regional de Educacdo Fisica de Santa Catarina em 2012, constataram que
exercicios de forca, essencialmente musculacdo, realizados por portadores de problemas
moderados de pressao arterial obtém resultados benéficos semelhantes aos registrados pela
medicacdo continua, sendo assim, temos que exercicios efetuados constantemente nos traz

beneficios futuros e ndo nos deixam dependentes de medicacao.
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Outro ponto relevante para a qualidade de vida é planejar a carreira profissional, seja
ela como empregado de empresa publica ou privada, seja como empreendedor. O individuo
em busca de uma qualidade de vida, deve ser motivado a escolher uma fonte que recurso,
diante de suas habilidades e que Ihe dé satisfacdo e motivacao.

Degen (2009) destaca a vontade de ganhar dinheiro, o desejo de sair da rotina, de
determinar seu préprio futuro, da necessidade de provar sua capacidade e do desejo de criar
algo que Ihe traga reconhecimento, como alguns dos motivos apontados para o individuo
iniciar seu proprio negdcio. Essas caracteristicas se enquadram na definicdo de qualidade de
vida.

A carreira profissional como empreendedor nos leva a acreditar que da ao individuo
independéncia e realizagdo profissional, além de liberdade para gerir seu préprio negdcio.
Contudo, na escolha por ser empreendedor é fundamental que o negdcio seja planejado para
se obter sucesso.

Dentre as ferramentas de planejamento, temos o plano de negdcios que para Woiler e
Mathias (1996, p.34) “pode ser entendido como um conjunto de informagdes, que sdo
coletadas e processadas, de modo que simulem uma dada alternativa de investimento para
testar sua viabilidade”.

Segundo os autores acima, a simulagdo de um negdcio deve estar focada a diversas
informac0es, a fim de ser obter éxito.

Segundo Salim et al (2005, pg 3) “plano de negdcios € um documento que contém a
caracterizacdo do negocio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia de mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

O plano de negocios é uma andlise da viabilidade da abertura ou expansdo de
determinado empreendimento, define suas caracteristicas e analisa 0 mercado em que atua.

Ja para Dornelas (2005) todo empreendedor que queira transformar seu sonho em
realidade, deve usar o plano de negdcio como ferramenta de gestdo para aumentar as chances

de sucesso.

1.1 TEMA E PROBLEMA DA PESQUISA

Focar um negécio com a finalidade de se obter éxito na qualidade de vida, nos leva ao
planejamento e acima de tudo de sacrificios.
Segundo Degen (1989) o empreendedor pode ser definido como a pessoa que assume

riscos e seu sucesso esta na capacidade de conviver com eles e sobreviver a eles. O individuo
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empreendedor ndo pode ser alheio a riscos, pois mesmo planejando o nego6cio ndo ha como
garantir 0 sucesso.

Ainda de acordo com Dolabela (1999), empreendedor é aquele que pratica o
empreendedorismo relacionado ao desenvolvimento econdmico, a inovacdo e ao
aproveitamento de oportunidades em negocio.

O empreendedor é uma pessoa criativa, marcada pela capacidade de estabelecer e
atingir objetivos e que mantém alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a
para detectar oportunidades de negécios. O empreendedor sintetiza a capacidade de tomar
iniciativa, buscar solucdes inovadoras e agir no sentido de encontrar a solugdo para problemas
econdmicos e sociais.

Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas Empresas, SEBRAE
(2008), se existe pessoas que queiram comprar 0 servico ou o produto, hd oportunidade de
negocio.

Contudo, segundo Dolabela (1999) o despreparo dos empreendedores € um dos
maiores fatores que levam ao insucesso. O autor ainda diz que muitos empreendedores de
sucesso abriram suas empresas sem saber o que € plano de negocios, mas que milhares
tiveram insucessos por causa de erros que poderiam ter sido evitados.

De acordo com estudo realizado pelo SEBRAE (2007) sobre fatores condicionantes e
taxa de mortalidade de empresas no Brasil, as principais causas do fracasso estdo relacionadas
a falhas gerenciais como falta de capital de giro, problemas financeiros, ponto inadequado,
sintetizando, a maioria dos fatores sdo decorrentes da falta de planejamento inicial e também
da manutencdo desse planejamento na conducdo do negocio. Os dados da pesquisa foram
coletados entre 2003 e 2005.

Este trabalho utilizard o plano de negdcio como meio de planejar a abertura de um
novo empreendimento, uma academia desportiva, para que o futuro empreendedor ndo cometa
0S Mesmos erros que comumente acontecem.

Sendo assim, este estudo surge como possibilidade de contribuir para a melhoria da
qualidade de vida em duas linhas, uma para os usuarios de uma academia desportiva, pois esta
promovera a saude fisica e mental, outra para o individuo que escolheu ser empreendedor,
pois terd seu proprio negodcio, criara sua rotina e dependera apenas de seu esforco.

Para Fernandes (2010, p.156) existe outra vantagem que ¢ “alcancar a liberdade de
poder trabalhar por op¢do e nunca mais por obrigacao”.

Nesse contexto, o objetivo do trabalho é responder a questdo: Qual a viabilidade de

constituir uma academia desportiva no bairro Bela Vista em Palhoca - SC?
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1.2 OBJETIVOS

Este tdpico apresenta 0s objetivos geral e especificos, necessarios para o

desenvolvimento do presente estudo.

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade econdmica, financeira e tributaria da constituicdo de uma

academia desportiva no bairro Bela Vista em Palhoca, SC.

1.2.2 Objetivos Especificos

Para atingir o objetivo geral, decorrem como necessarios 0S seguintes objetivos
especificos:

a) Caracterizar a empresa e 0s servicos prestados;

b) Analisar o mercado da regido;

c) Calcular os investimentos necessarios;

d) Projetar fluxo de caixa;

e) Realizar o planejamento financeiro em diferentes cenarios.

1.3 JUSTIFICATIVA

A Associacdo Brasileira de Academias, ACAD (2012), destaca que o setor de
academias estd com forca total no pais, no ano de 2011 o setor registrou um crescimento de
30,81% e o faturamento mais de quatro bilhGes de reais. Se comparado a 2010, o crescimento
chega a 51,60% e o nimero de estabelecimentos aumentou de quinze mil para mais de vinte e
dois mil.

Ainda segundo a ACAD (2012), no cenario mundial, o Brasil ocupa o segundo lugar
em numero de academias e sexto lugar em numero de clientes. No ano de 2011 eram 5,4
milhdes de alunos. O presidente da ACAD, Kleber Pereira, afirma que “Temos, em média,
3% da populacdo brasileira frequentando academias. Nas grandes capitais, chega a 15%.
Existe espaco no mercado para novos estabelecimentos e a tendéncia é que as pessoas

procurem cada vez mais”.
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O mercado de academias desportivas esta em ascensdo no pais, e a tendéncia é que
esses numeros continuem aumentando. As pessoas estdo cada vez mais deixando o
pensamento de corpo perfeito para tras, e pensando em qualidade de vida e bem-estar.

Por isso a escolha pela abertura de uma academia, pois 0 mercado € promissor e
convidativo aos olhos do empreendedor. Porém para conseguir um empreendimento de
sucesso, ndo adianta somente o mercado crescer, 0 negdcio tem de ser pensado e planejado.

O plano de negdcio € de fundamental importancia na hora de definir a implantacdo de
um novo empreendimento. Através desta ferramenta, € possivel minimizar o risco de
INSuCesso.

Segundo Degen (2009) a elaboracdo de um plano de negdcio garante os seguintes
beneficios:

1. Reulne ordenadamente todas as informacdes e ideias sobre 0 novo negocio;

2. Forca o empreendedor a analisar, formalizar e justificar todos os aspectos do
negocio;

3. Vende o0 neg6cio para si mesmo;

4. Simula diferentes estratégias;

5. Orienta a montagem do novo negdcio; e,

6. Controla o investimento e 0s custos da operacdo por meio de projecdes.

Com a elaboracéo do plano de negocios, a académica tem a oportunidade de aplicar os
conhecimentos adquiridos ao longo do curso de Ciéncias Contabeis, assim como ganhara
confianga para futuramente investir em um negocio proprio. O estudo proporcionara o
conhecimento mais profundo do cotidiano de uma academia desportiva, das facilidades e

dificuldades do negocio, da concorréncia e da aceitabilidade do publico alvo.

1.4 METODOLOGIA DA PESQUISA

A pesquisa tem como procedimento inicial a identificacdo de um problema de
pesquisa finalizando com a resposta deste. A pesquisa € definida por Gil (2007, p. 17) como
“[...] o procedimento racional e sistematico que tem como objetivo proporcionar respostas aos
problemas que sdo propostos”.

Verifica-se a seguir a metodologia da pesquisa, necessaria para realizacdo deste

trabalho, apresentando-se os métodos e procedimentos para sua concretizacao.
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1.4.1 Enquadramento da pesquisa

Primeiramente, buscando fundamentar a pesquisa, desenvolveu-se o referencial tedrico
do trabalho, realizando uma pesquisa bibliografica, que de acordo com Lakatos e Marconi
(2005, p. 71), “[...] é colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito
ou filmado sobre determinado assunto, inclusive conferéncias seguidas de debates que tenham
sido transcritos por alguma forma, quer publicadas, quer gravadas”. Sao utilizadas para a
fundamentacdo tedrica, pesquisas em livros, periodicos, bem como consultas e analises de
alguns sitios da internet.

Para a realizacdo de um trabalho monogréfico é necessario seguir algumas fases para
se obter um resultado final seguro. Segundo Beuren (2003, p. 49), estas etapas consistem em:

a) assunto a ser pesquisado;

b) delimitacdo do tema;

c) identificacdo do objeto de investigacéo e dos objetivos;
d) definicdo dos métodos e procedimentos de investigacéo;
e) construcdo do marco tedrico referencial; e

f) coleta e analise dos dados.

Apos definidas as etapas acima, conforme sugerido por Raupp e Beuren (2003, p. 78),
optou-se por tipologias de delineamento de pesquisa agrupadas em trés grupos: quanto aos
objetivos, quanto aos procedimentos e quanto a abordagem do problema.

No que se refere a pesquisa, com foco principalmente nos objetivos relacionados a este
estudo, caracteriza-se como descritiva. De acordo com Gil (2007, p. 42), este tipo de pesquisa
“[...] tem como objetivo primordial a descri¢do das caracteristicas de determinada populacao
ou fendmeno, ou entdo, o estabelecimento de relagcdes entre variaveis™.

Quanto a abordagem adotada para o problema apontado por este trabalho,
desenvolveu-se por meio do método qualitativo. Com relacdo a abordagem qualitativa,
Richardson e Peres (1999, p. 80), expdem que “Os estudos que empregam uma metodologia
qualitativa podem descrever a complexidade de determinado problema, analisar a interacéo de
certas variaveis, compreender e classificar processos dindmicos vividos por grupos sociais”.
Richardson e Peres (1999, p. 82) afirmam ainda que “[...] as pesquisas qualitativas de campo
exploram particularmente as técnicas de observacao e entrevistas devido a propriedade com

que esses instrumentos penetram na complexidade de um problema”.
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1.4.2 Procedimento para a coleta e analise de dados

Os dados coletados para a realizagdo deste estudo foram coletados por meio de
pesquisa bibliografica, com consulta em livros, monografias, pesquisas pela internet e outros
documentos. Foi utilizada para elaboracdo de um levantamento, com relagdo aos possiveis
concorrentes, ao local escolhido e aos potenciais clientes a técnica de observacdo que, de
acordo com Marconi e Lakatos (2005) “utiliza os sentidos na obtengdo de determinados
aspectos da realidade. Nao consiste apenas em ver e ouvir, mas também em examinar fatos e

fendmenos que se deseja estudar”.

1.5 DELIMITACOES DA PESQUISA

Essa pesquisa é delimitada a constituicdo de uma academia desportiva no bairro Bela
Vista em Palhoga - SC. O estudo é voltado para o ano de 2013, se utilizado em outros
periodos podera haver variagbes qualitativas e quantitativas, pois o plano de negdcios é

especifico para cada empresa, negocio e regido.

1.6 ORGANIZACAO DA PESQUISA

Este trabalho esta estruturado em quatro capitulos, apresentando um estudo sobre a
viabilidade econdmica e financeira da abertura de uma academia desportiva.

O primeiro capitulo apresenta a introducéo, o tema e 0 problema, os objetivos gerais e
especificos, assim como a justificativa e a metodologia utilizada para o desenvolvimento da
pesquisa.

O segundo capitulo abrange a fundamentacdo tedrica, onde estdo descritos 0s
principais conceitos do estudo.

O terceiro capitulo demonstra e analisa dados coletados e os testes aplicados.

E por fim, o quarto capitulo abrange as considerac6es finais e recomendacdes para

trabalhos futuros, seguidas das referéncias utilizadas.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

A fundamentacdo teodrica apresenta a revisdo bibliografica que fundamenta o
desenvolvimento da pesquisa. E tem o objetivo de conceituar e definir temas que servirdo de
base para o entendimento deste trabalho.

Para a elaboracdo de um plano de negdcios se faz necessario a definicdo de alguns
topicos como a importancia do empreendedorismo e o papel do empreendedor, assim como a
definigcdo de plano de negdcio e sua estrutura, e os contetidos apresentados, destacando desde

a visdo operacional até a gerencial.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Os autores citam empreendedorismo como o ato de empreender, acdo do individuo
desenvolver algo para a sociedade ou para si. S80 as ideias transformando-se em
oportunidades na visdo dos empreendedores.

Hisrich et.al. (2009, p. 27-28 apud BARBOSA ¢ LEMKE, 2011, p. 26) “constatam
que ainda ndo se tem uma definicdo concisa e universalmente aceita sobre a evolugédo
historica do empreendedorismo, afirmando que a evolucdo dessa teoria ¢ constante”. A
definicdo evolui continuamente ao desenvolvimento do proprio termo.

O termo empreendedorismo se inova juntamente com a sociedade, acompanha
inovacdes tecnologicas e novos pensamentos sociais.

A origem da palavra empreendedorismo, segundo Degen (2009, p. 6), deriva da
palavra francesa entreprendre que significa intermediario.

Também de acordo com Degen (2009, p. 7) um exemplo nesse sentido de
intermediacdo, foi o viajante Marco Pdlo que, através de uma negociacdo com banqueiros
capitalistas, tentou estabelecer rotas comerciais para 0 Extremo Oriente, onde se resumia a
uma relacdo econémica de risco. Nessa relacdo enquanto o capitalista (pessoa de recurso)
corria riscos passivamente, 0 comerciante aventureiro, intermediario, assumia ndo sO a
atividade do negdcio como também todos os riscos fisicos e emocionais.

A definicdo de empreendedorismo pode ser encontrada na obra de varios autores ao

longo dos anos com diferentes perspectivas, como descreve o Quadro 1.
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Quadro 1: Conceitos de Empreendedorismo

Autores Conceitos

Joseph Schumpeter (1952) A riqueza, prosperidade e desenvolvimento vém da inovacédo e somente
dela, que tem um significado preciso, isto é, a substitui¢do de formas
antigas por formas novas de produzir e consumir, produtos novos,
modelos de negdcios novos, que ele chamou de “destruicao criativa”,
isso tudo € empreendedorismo, a forga motriz do progresso econémico,
que é a inovacao.

Stevenson; Jarillo (1990) E o processo pelo qual individuos perseguem oportunidades sem
considerar os recursos controlados, implica em mais do que abrir um
novo negdcio e sim em um modo de gestao diferente do tradicional.

Stopford; Baden-Fuller (1994) Ocorre por meio de comportamentos baseados em inovacgéo, que
exigem mudancas no padrao de emprego de recursos e criacao de novas
capacidades para adicionar novas possibilidades de posicionamento de

mercado.
Dolabela (1999) E um fendmeno cultural, que possui fatores e atitudes comportamentais
que variam de um lugar para o outro, dependendo do meio em que se
Vive.
Bruyat; Julien (2000) Centra num processo de mudanga, eclosdo e criagcdo de um novo valor.
Shane; Venkataraman (2000) Centra na descoberta e exploracdo de oportunidades lucrativas.
Mendes (2009) Processo de criagdo de valor e mudanca de comportamento no mundo

dos negocios por meio da inovacao de servicos ou produtos oferecidos.

Fonte: Adaptado de Barbosa e Lemke (2011, p. 32)

No entanto, nota-se um relativo consenso quanto a caracteristica de estar ciente do
ambiente em que se vive, percebendo as oportunidades de mudanca e inovacdo, e que O
empreendedorismo pode ser definido como a acao pela qual o empreendedor desenvolve suas
ideias.

Para Schumpeter (1942 apud DEGEN, 2009, p. 1) “o empreendedor ¢ o agente do
processo de destruicdo criativa que € o impulso fundamental que aciona e mantém em marcha
0 motor capitalista”.

O autor, que é pioneiro no desenvolvimento da teoria, quis dizer que, 0S servigos e
produtos criados sdo constantemente substituidos por novos servigos, novos produtos, novas
ideias e, é isso que move a economia num ciclo continuo.

Segundo Dornelas (2005) as na¢bes desenvolvidas tém dado especial atencéo e apoio
as iniciativas empreendedoras, por saberem que sdo a base do crescimento econdmico, da
geracdo de emprego e renda.

Conforme o autor descreve acima, com isso reforca-se a correlacdo entre
empreendedorismo e crescimento econdmico, antes citado por Schumpeter (1942 apud
DEGEN, 2009, p. 1) que é manifestado por novos produtos e servicos, que consequentemente,

geram riqueza e renda para a economia do pais.
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Ainda segundo Schumpeter (1942 apud BRITO; WEVER, 2003, p.18) “sem inovagao,
ndo ha empreendedores, sem investimentos empreendedores, ndo ha retorno de capital e o
capitalismo ndo se propulsiona”.

Os empreendedores sdo fundamentais para o capitalismo. Com novas tecnologias
surgem novos servigos/produtos, que surgem novos empreendedores, que surgem novos
investimentos, novos pontos de trabalho, havendo uma melhora na sociedade e com isso ha
retorno para a economia na geracao de riqueza.

Para Dolabela (1999), a definicdo da palavra empreendedor é de ampla aplicacdo, é
determinada pelas atividades de quem se dedica a geracdo de riquezas, seja na producdo ou
transformacdo do conhecimento em servicos e produtos, ou na inovagdo em outras areas afins.

Com uma visdo mais simplista e abrangente, Filion (1991, apud DOLABELA, 1999)
define empreendedor como uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visOes.
Empreendedor é o individuo que transforma uma ideia em realidade através de planejamentos
e projecoes.

Segundo Degen (1989), hd duas forcas propulsoras do empreendedorismo, o
empreendimento de necessidade e o de oportunidade. O empreendimento de necessidade
ocorre quando esta € a melhor opcdo de trabalho disponivel ou quando as pessoas ndo tém
formacdo necessaria para o empreendimento por oportunidade.

Ainda segundo Degen (2009, p. 418), no empreendimento por necessidade, o
empreendedor geralmente “trabalha mais e ganha menos do que trabalharia e ganharia se
estivesse empregado”.

Isso ocorre porque o empreendedor, por ndo estar preparado para 0s eventuais
problemas e riscos que podem vir a acontecer no negdcio, opta por um negocio ja
estabelecido, sem grandes riscos e sem grandes ganhos. E o empreendimento de oportunidade
é aquele que o empreendedor aproveita uma oportunidade no mercado e inicia ou investe em
um negocio.

E fundamental que o individuo candidato a empreendedor saiba diferenciar uma idéia
de uma oportunidade, se estes dois conceitos ndo estiverem bem diferenciados é provavel que
o empreendedor tenha fracasso no novo negécio.

Para Dolabela (2006, p. 65) “atras de uma oportunidade sempre existe uma ideia, mas
somente um estudo de viabilidade, que pode ser feito através de um plano de negécio,

indicara seu potencial de transformar-se em um bom negocio”.
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O plano de negdcios estuda detalhadamente o possivel negdcio, mostrando seus pontos
fortes, seus pontos criticos e os pontos a serem melhorados. Esse planejamento reflete-se no
empreendedor, pois este estara preparado e seguro quanto a oportunidade de negécio.

Hisrich e Peters (2002, p. 55) destacam que na analise da oportunidade, devem-se

incluir os seguintes tdpicos:

[...] uma descricdo do produto ou servigo, avaliagdo da oportunidade, avaliacdo do
empreendedor e da equipe, especificacdo de todas as atividades e recursos
necessarios para transformar a oportunidade em um empreendimento viavel e a fonte
de capital para financiar o empreendimento inicial bem como seu desenvolvimento.

Na analise da oportunidade de negdcio, 0 empreendedor precisa conhecer 0 ramo em
que atuard, suas particularidades e riscos. Antes de iniciar o0 negécio ele tera que pesquisar 0s
servicos e produtos que deseja oferecer, a equipe que vai compor seu quadro de pessoal, 0
capital inicial para investir na oportunidade, assim como 0S Custos € recursos necessarios para
manter 0 negdcio.

Para Dornelas (2005, p. 39) destacam-se as seguintes caracteristicas no empreendedor:

1. Iniciativa para criar um negdcio e paixdo pelo que faz.

2. Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente
social e econdmico onde vive.

3. Aceita assumir os riscos calculados e a probabilidade de fracassar.

Apesar de existirem varios conceitos a cerca de empreendedor, a ideia que se mantém
€ que este busca seus sonhos e planeja seus passos para torna-los realidade, evitando assim
imprevistos que ocorrem quando se inicia algo novo.

Na visdo de Degen (2009, p. 15) para tornar-se um empreendedor bem sucedido, duas

caracteristicas sdo essenciais;

[...] primeiro, ndo se conformar com o mundo e tentar adaptar o0 mundo a si;
segundo, ter grande necessidade de realizar e disposi¢do de assumir os riscos e fazer
sacrificios pessoais necessarios para ter sucesso.

Essas caracteristicas demonstram que para Se ter sucesso € necessario conviver com
riscos, aprender a sobreviver a eles e estar disposto a sacrificios para transformar sua idéia em
um bom negdcio.

Conforme aponta Degen (1989) o empreendedor deve diversificar, buscando sempre
novas alternativas e diferenciais onde possa se destacar e assim ter um bom diferencial
competitivo.

Ferreira et al (2010, p. 25), reforcam os principais tracos sobre quem é empreendedor:

1. O empreendedor € o que toma a iniciativa para criar algo novo e de valor para
o0 préprio empreendedor e para os clientes;
2. O empreendedor tem de despender o seu tempo e esforco para realizar o

empreendimento e garantir 0 Seu SUCesso;
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3. O empreendedor recolhe as recompensas sob a forma financeira, de
independéncia, reconhecimento social e de realizacdo pessoal;
4. O empreendedor assume riscos de insucesso do empreendimento, quer sejam

riscos financeiros, sociais ou psicolégicos/emaocionais.

Ser empreendedor, baseado em uma oportunidade, € formular ideias vidveis de
negdcio, procurando as implantar. Ele organiza os recursos humanos, os materiais e a gestéo
financeira se empenhando para atingir algo, fazer parte da sociedade em que esté inserido, se
satisfazer e ser independente.

Dornelas (2001, p. 42) afirma que para se tornar um empreendedor existe um processo
que envolve quatro etapas: 1-identificar e avaliar a oportunidade, 2-desenvolver o plano de
negdcios, 3-determinar e captar 0s recursos necessarios e 4-gerenciar a empresa criada.

E para Degen (2009, p. 24-27) o processo é dividido em 5 etapas:

Na primeira, ele deve escolher e conhecer a oportunidade de negdcio. Na segunda,
deve desenvolver o conceito de negdcio e reconhecer os riscos. Na terceira, deve
fazer o plano de negdcios, conseguir os recursos e inicia-lo. Na quarta, ele precisa
organizar e administrar o negdcio. Na quinta, colher a justa recompensa pelo sucesso
do negdcio.

De acordo com Dornelas (2001) e Degen (2009), a etapa de desenvolver e fazer o
plano de negdcios é de fundamental importancia, pois atraves dele € que se testa a viabilidade

do negadcio.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

O planejamento de um negdcio é fundamental para conseguir alcancar os objetivos e
atingir o sucesso. E o plano de negdcios € uma alternativa aconselhavel para quem esta
iniciando um novo empreendimento, pois nele sdo analisadas questBes relativas ao novo
negocio.

Cunha e Ferla (1997, p. 73), neste sentido, afirmam que plano de negdcios nada mais €
que a formalizacdo de todo um conjunto de dados e informacdes sobre 0 empreendimento
futuro, definindo suas principais condicBes e caracteristicas, que possibilita uma analise de
viabilidade, bem como de seus riscos, facilitando assim sua implantacéo.

O plano de nego6cios é um documento onde constam todas as informacdes da
implantacdo do novo negocio, detalhando suas caracteristicas, como localizacdo, custos,
tributacdo, quadro de pessoal, tornando possivel a verificacdo da viabilidade do negdcio.

Sertek (2007, p. 186) diz que:

[...] a importancia do plano para o empreendedor da-se pela possibilidade de melhor
visdo do conjunto, pela verificacdo ou definicdo de expectativa de potencial de
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lucro, pela clareza das etapas do negdcio, pois € um documento chave para se fazer
revisdes e retificar o rumo. Esse documento torna-se Util para visualizagdo e
portanto para nortear as decisbes a serem tomadas com os demais socios, que
também devem compartilhar da mesma visdo do negoécio, sendo absolutamente
necessario para obter apoio de investidores e fornecedores.

O plano de negdcios possibilita ao empreendedor prever dificuldades anteriormente a
abertura do negdcio, podendo minimiza-las ou até mesmo extingui-las. O autor cita o apoio de
investidores e fornecedores, que sdo 0s meios para levar o negécio adiante quando ndo se tem
capital préprio. E para apresentar o empreendimento aos investidores e fornecedores, nada
mais apropriado que o plano de neg6cios por conter as informagdes necessarias para analise
da viabilidade.

Para Dornelas (2008, p. 84-85) com o plano de negécios é possivel:

- Entender e estabelecer diretrizes para seu negdcio.

- Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar ac¢fes corretivas quando
necessario.

- Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, Sebrae,
investidores capitalistas de risco etc.

- Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para a
empresa.

- Estabelecer uma comunicacdo interna eficaz na empresa e convencer o
publico externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associacdes
etc.).

Sertek (2007) e Dornelas (2008) destacam a possibilidade do empreendedor de,
através do plano de negdcios, prever erros antes mesmo da efetividade do mesmo e realizar
acOes corretivas para o futuro.

Segundo Degen (1989, p. 17-18), o sucesso na elaboracdo de um negdcio préprio
depende do desenvolvimento de trés etapas: a primeira consiste em identificar a oportunidade
de negocio e coletar informac6es sobre ele. Segunda, consiste em desenvolver o conceito de
negocio, identificar os riscos, experiéncias similares e potencial de lucro e crescimento,
através dos quais se definira a estratégia competitiva a adotar. E numa terceira etapa, realizar
o levantamento das necessidades de recursos, bem como suas fontes até sua completa
operacionalizacgéo.

Para Chiavenato (2008) para se obter um resultado satisfatério com o plano de

negocios, as etapas demonstradas no Quadro 2 deverao ser realizadas:
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Quadro 2: Etapas Plano de Negdcios

Etapas Descricéo
Perfil do cliente;
Faca uma analise completa do setor Caracteristicas do mercado;
em que a nova empresa ira funcionar: Caracteristicas da concorréncia;

Cenario econdmico, social e tecnoldgico.

Caracteristicas do produto/servigo a ser ofertado;

Faca um levantamento completo Preco e condigdes de venda;
sobre as caracteristicas do novo Lo )
empreendimento: Formatacao juridica do empreendimento;

Estrutura organizacional.

Previsdo de vendas;
Elabore um plano estratégico para o Planejamento de producéo;
novo empreendimento: Previséo de despesas gerais em fluxo de caixa;
Balancete simulado.

Faca um resumo executivo das Condensacdao e resumo de todas as informag@es acima
informacoes: relatadas.

Relacdo de todos os custos, precos, previsdes e despesas que
compBem o plano para verificar sua viabilidade e
confiabilidade.

Revise cuidadosamente todo o
conjunto para obter consonancia:

Fonte: Adaptado de Chiavenato (2008, p. 134)

Para 0 autor, essas sdo as etapas essenciais para a realizacdo do plano de negocios.
Inicialmente deve-se realizar o plano mercadologico, obter as informacdes sobre o setor que 0
novo negocio ird atuar as caracteristicas dos principais concorrentes e do mercado no qual
sera inserido, as necessidades dos possiveis clientes e suas preferéncias, e, além disso, analisar
0 cenario econémico, social e tecnoldgico, estes sao de suma importancia.

O empreendedor de acordo com Dolabela (1999) é aquele que pratica o
empreendedorismo relacionado ao desenvolvimento econdmico, a inovacdo e ao
aproveitamento de oportunidades em negécio. E sem inovacdo ndo ha novos negdcios de
sucesso.

Na proxima etapa, € realizado o plano estratégico, o levantamento das caracteristicas
do novo empreendimento, os detalhes dos produtos e servicos que serdo vendidos, assim com
0 preco e as condicGes de pagamento. Outro ponto é a definicdo da personalidade juridica,
analisar os tributos incidentes para escolher o mais viavel enquadramento juridico na
constituicdo da empresa perante o Estado. E a estrutura organizacional onde sera definido o

organograma da empresa, assim como a fungédo de cada individuo na organizacao.
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Em uma terceira etapa, no plano financeiro serdo realizados relatorios com previsdes
de vendas, planejamento da producéo para a demanda prevista, 0s gastos necessarios para o
funcionamento da empresa, e a simulagdo de um balancete para visualizagdo do andamento da
empresa.

Chiavenato (2008) indica que subsequente a essas etapas, realize-se um resumo
executivo das informacOes até entdo levantadas relacionando os custos, precos, previsoes e
despesas que compdem o plano. E ressalta que o plano de negdcios deve ser constantemente
revisado para verificar sua viabilidade e sua confiabilidade.

2.2.1 Estrutura do Plano de Negdcios

Para desenvolver o plano de negocios temos varias estruturas disponiveis nas
literaturas, porém o destaque é que o empreendedor ndo tente adaptar seu plano de negécio a
algum ja pronto. O correto é que ele use-0s como modelo e ndo como padréo.

Degen (2009, p. 210) diz que quando o candidato a empreendedor “ndo sabe como
iniciar o plano de negdcios [...] e tenta adaptar algum plano encontrado em um livro [...] cria
um plano confuso e pouco objetivo, uma vez que a realidade de cada negocio ¢ diferente”.

Cada novo empreendimento tem uma ideia e uma visdo diferente, por isso o
empreendedor ndo pode simplesmente “preencher” um plano de negodcio pronto, pois se corre
0 risco de o documento ndo ser objetivo e se tornar confuso.

De acordo com Dornelas (2008) cada negocio possui suas particularidades e
semelhancas, portanto o plano de negdcios ndo é uma estrutura rigida e especifica, e sim
flexivel e adaptavel ao negdcio imaginado. Mesmo ndo sendo possivel definir um padréo
estrutural, o autor defende que qualquer plano de negdcios deve possuir uma estrutura minima
de secBes para um completo entendimento do negocio. Essa estrutura dad ao plano um
raciocinio légico e organizado das informac6es, possibilitando a qualquer leitor visualizar
como a empresa é organizada, seus objetivos, produtos e servicos, mercado, estratégia de
marketing e vendas e situacdo financeira.

Para Ferreira (2010) no desenvolvimento de um plano de negdcio deve-se evitar
demasiada criatividade, antes é necessario seguir uma estrutura convencional para o projeto

conforme mostra Quadro 3:
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Quadro 3: Estrutura Convencional do Plano de Negdcios

Capa e indice

Introducdo / sumario executivo
Apresentacdo do negdcio

A equipe fundadora e de gestao
Apresentacio da empresa e sua estrutura
A analise do meio ambiente e do setor

O plano de marketing e analise do mercado
A estrategia da empresa

O plano de organizacdo e de recursos humanos
O plano de producdo ou operagdes

O plano econdmico-financeiro

Plano / calendario de implementacio

Anexos

Fonte: Adaptado de Ferreira (2010, p. 264)

No quadro, pode-se observar os itens gerais, apontados por Ferreira (2010). Esses itens
deverdo ser usados pelo empreendedor como norte para desenvolvimento do plano. Itens
como apresentacdo do negocio, analise do mercado, estratégia da empresa e plano financeiro
deverdo ter uma atencdo maior por parte do empreendedor.

Ferreira (2010, p.265) ressalta que o plano de negdcio deve ser escrito em uma
linguagem simples, coerente, concisa e completa. E essencial ser objetivo e incluir dados e
previsdes realistas que consigam fundamentar e explicar o plano. O autor relata ainda, alguns
dos motivos pelos quais um plano de negdcio pode falhar: objetivos ndo realistas, falta de
comprometimento por parte do empreendedor, falta de analise dos concorrentes e a analise do
mercado-alvo ndo esta bem fundamentada, porém ecle ressalta que “todas essas lacunas sdo
superaveis”, mostrando que quando se ha interesse os pontos criticos podem ser superados.

Dornelas (2008, p. 90-91) sugere uma estrutura bésica para pequenas empresas

prestadoras de servico, como demonstra a Quadro 4:
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Quadro 4: Estrutura para Prestadoras de Servigos

1. Capa
2. Sumario
3. Sumario Executivo
4. O Negdcio
4 1 Descricdo do MNegdcio
4 2 Descrigdo dos Senvigos
4.3 Mercado
4.4 |ocalizagdo
4.5 Competidores (concorréncia)
4.6 Equipe Gerencial
4.7 Estrutura Funcional
5. Dados Financeiros
5.1 Fontes dos Recursos Financeiros
5.2 Investimentos Mecessarios
5.3 Balango Patnmonial (projetado para trés anos)
5.4 Analise do Ponto de Equilibrio
5.5 Demonstrativo de Resultados (projetado para trés anos)
5.6 Projecdo de Fluxo de Caixa (horizonte de trés anos)
5.7 Analises de Rentabilidade
6. Anexos

Fonte: Dornelas (2008, p. 90-91)

A estrutura sugerida por Dornelas (2008) sera utilizada como modelo para
desenvolvimento deste trabalho. E um modelo mais sucinto e especifico para empresas de
prestadoras de servicos. Limitando-se a apresentar o negocio e os dados financeiros.

Outra questdo acerca da estrutura do plano de negdcios € o nimero de paginas
necessarias para elaborar um plano. Dornelas (2008) afirma que “ndo existe um tamanho ideal
[...] O que se recomenda é escrever o plano de negdcios de acordo com as necessidades do
publico-alvo”.

O namero de paginas ndo é um fator determinante na elaboracdo do plano de negécios,
0 objetivo € fazer o leitor entender a dindmica do negocio.

Degen (2009, p. 211) complementa o texto acima dizendo que, além de depender do
publico para o qual se esta desenvolvendo o plano de negocios, este “deve ser o mais conciso
possivel e ndo se perder em divagacbes que ndo contribuem para a compreensdo, analise e
avaliacdo do negocio”.

E fundamental que o texto escrito no plano de negdcios seja objetivo, e dependendo do

publico-alvo, alguns topicos podem ser mais detalhados ou ndo. Por exemplo, um plano de
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negdcios elaborado para captacdo de capital, onde o usuério € um gerente de banco,
certamente o foco serd na parte financeira do plano. Ja um plano de neg6cios apresentado para
potenciais investidores, devera ter énfase na analise de mercado e oportunidades de
crescimento. Enfim, a elaboracéo, a estrutura e a estratégia a ser utilizada no plano de negécio

dependerdo, principalmente, do usuario do mesmo.

2.3 CONTEUDO DO PLANO DE NEGOCIOS

Neste subgrupo da fundamentagdo tedrica serd abordado o contetdo do plano de
negécios: a definicdo do negocio, aspectos mercadoldgicos, aspectos estratégicos e aspectos
financeiros seguindo o modelo sugerido por Dornelas (2008).

Na estrutura tém-se 0s itens pre-textuais como a capa, O sumario e 0 sumario
executivo e em seguida o desenvolvimento do plano. Os elementos pré-textuais sdo téo

importantes quanto o desenvolvimento, pois nestes serd apresentada a empresa.

2.3.1 Defini¢éo do Negocio

De acordo com Sertek (2007), para a elaboragdo do plano de negocios é preciso,
primeiramente, responder questdes relativas aos seguintes aspectos:

1. DefinicGes basicas
a. Qual é o negocio da empresa? O motivo da sua cria¢éo e seus objetivos.
b. Qual o ramo do negécio? Em qual segmento atuara? Que tamanho sera
e qual a participacdo no mercado?
C. Quiais produtos ou servicos serdo oferecidos
d. Quais sdo os clientes? Perfil. Quais sdo as necessidades dos clientes?

Qual sera a forma de atender as necessidades dos clientes?

e. Por que escolheu essa localizacdo?

f. Qual o quadro de pessoal necessario para inicio das atividades?

g. Legalizacdo da empresa.

h. Formas de financiamento do negdcio. Capital proprio? Capital de
terceiros?

Responder as estas perguntas, que sdo essenciais para iniciar o plano, permite ao

empreendedor alinhar diretrizes para as operagdes da empresa.
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O SEBRAE (2008) reforca que com pesquisas, estudo e identificacdo da pratica do
dia-a-dia 0 empreendedor construira suas proprias respostas, consequentemente terd 0 minimo

de dominio acerca do negdcio e isso 0 ajudara a ter chances reais de viabilidade.

2.3.2 Aspectos Mercadoldgicos

E nesta secio que se faz a analise do mercado. Conhecer os possiveis concorrentes,
potenciais clientes e fornecedores é o ponto inicial para qualquer negdcio. E através desses
levantamentos que o plano estratégico sera delineado.

Cobra (2009, p. 56) relata que:

0 mercado é a razdo de ser para qualquer organizacdo, seja ela industrial, agricola,
comercial ou de servigos. Sem a existéncia de um mercado comprador para seus
produtos ou servicos nenhuma empresa sobrevive. [...] Independentemente da
natureza de seus produtos ou servi¢os, toda organizacdo em algum momento de sua
existéncia defronta-se com o dilema da identificacdo de mercados e com a
consequente busca de sua quantificacdo. Isso significa a necessidade de, por meios
empiricos ou técnicos, estimar a demanda de produtos e servicos. Ou seja, estimar as
possibilidades de vendas.

O mercado é um aglomerado de pessoas com possibilidade e desejo de comprar um
produto ou servico, as empresas dependem dessas pessoas para geracdo de riqueza e para
manter a organizacao viva. Porém, a definicdo de mercado nos leva a outras questdes, a
demanda de mercado e o potencial de mercado para tais produtos/servicos.

De acordo com Cobra (2009, p.56), demanda ¢é “o volume total que pode ser comprado
por um grupo definido de consumidores, em uma area geografica definida, num determinado
periodo de tempo, num definido meio ambiente e sob um apropriado programa
mercadologico”.

E potencial de mercado, segundo 0 mesmo autor, é a estimativa maxima de vendas
para todas as empresas de um mesmo setor, durante certo periodo de tempo. O Grafico 1 nos

mostra a diferenca entre os dois conceitos:
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Gréfico 1: Demanda e Potencial de Mercado

= Demanda

demanda

= Potencial de Mercado

Esfor¢o Marketing
Fonte: Adaptado de Cobra (2009, p. 56)

Por mais amplo e eficiente que seja o esfor¢o de marketing, ele ndo convencera todas
as pessoas a consumirem todos os produtos ou servigos de determinado setor. Segundo o
autor, a curva de demanda somente serd igual ao potencial de mercado no infinito. A
propaganda e a publicidade ficam saturadas e os esfor¢os ndo surtem mais efeitos.

Sintetizando, demanda € o volume que pode ser comprado por um grupo de pessoas e
potencial de mercado € a soma total da quantidade maxima, em unidades ou valor monetario,
que as empresas tém a oferecer aos possiveis clientes.

Para se estimar o potencial de mercado em niimeros absolutos, pode-se usar 0 conceito
de Potencial Total de Mercado (PMT), definido por Cobra (2009) do seguinte modo:

PMT=NxQxP

Onde:

PMT = quantidade total que um mercado tem possibilidade de absorver de um
determinado produto ou servico;

N = numero de compradores do produto no mercado considerado sob dadas condicdes;

Q = quantidade média comprada por um comprador médio

P = preco médio de cada unidade do produto ou servico

Cobra (2009) ensina que para calcular serd necessario 0 numero estimado de
compradores, a quantidade média adquirida por um comprador médio e o preco médio
praticado que pode ser obtido diretamente do mercado. O resultado sera o potencial de
mercado em numeros absolutos que significa a possibilidade total de consumo do produto ou

Servico.
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Esse resultado evidencia ao empreendedor o potencial total de mercado em uma dada
regido. E se nesta mesma regido houver outros concorrentes, esse nimero podera ser dividido
pela quantidade dos mesmos, obtendo a quantidade potencial de mercado relativa a cada
empresa.

Na composicao da analise de mercado, Salim et al (2005) evidencia algumas praticas:

1. Realizar projecdes sobre o mercado — verificar o potencial e desempenho

recente do mercado, fazer projecGes em varios cenarios (normalmente um otimista, um

realista e um pessimista).

2. Verificar segmentacdo do mercado — nem toda empresa suporta atender toda

segmentacdo de um dado setor, o empreendedor pode focar em uma parcela do

mercado dentro de determinado setor, desde que sua demanda possa ser reconhecida
separadamente de outro segmento.

3. Analisar o quanto o mercado é sensivel a alguns fatores — a demanda pelo

produto/servico pode variar quanto aos fatores: preco, concorréncia, produtos/servicos

substitutos ou complementares, prestigio da marca, treinamento oferecido.

4. Analisar a concorréncia — seus pontos fortes e fracos, o tipo de produto/servico

oferecido, preco, reputacédo, tecnologia, segmentacao que opera.

5. Avaliar o comportamento dos clientes — sugere-se realizar uma pesquisa de

mercado para determinar caracteristicas do mercado, sua expectativas, necessidades,

aceitacdo ou rejeicao da ideia.

Na realizacdo dessas praticas € importante salientar que a confiabilidade dos dados
obtidos implica diretamente para que os resultados sejam considerados satisfatorios e para que

o0 plano de negdcios confirme o propdsito para o qual foi desenvolvido.

2.3.3 Aspectos Estratégicos

A estratégia da empresa dar-se-a pela analise conjunta dos dados obtidos no plano
mercadologico.

Degen (2009, p. 142) diz que “nos negocios, como em qualquer jogo, vence aquele
que estiver mais bem preparado, jogar melhor e usar a melhor estratégia competitiva do que

0s concorrentes”.
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O autor acima compara negdcio como jogo, pois 0s empreendedores assim como 0s
jogadores, tém que ter habilidades vistas no segundo. Visdo légica, global e estratégica do
jogo. Estar a frente dos oponentes nestes quesitos é essencial para se tornar um vencedor.

Para Salim (2005) alguns dos pontos a serem seguidos na estratégia da empresa sao:

1. O segmento que a empresa ird atuar em relacdo aos seus concorrentes;
2. Utilizar um caso de sucesso como referéncia, se houver;
3. Definir os produtos/servi¢os que serdo oferecidos, assim como preco, método

de abordagem dos clientes, localizagéo da empresa;

4. A estratégia de precos, abrangendo descontos, formas de pagamentos e
créditos, formacado do preco;

5. Previsbes de wvendas. As previsbes deverdo ser anuais, mas com
acompanhamentos mensais com os dados reais;

6. Aliancgas estratégicas deverdo ser analisadas. O marketing cooperativo pode ser
considerado uma eficiente estratégia, pois duas ou mais organizagdes, cujos
produtos/servigcos ndo competem entre si, juntam seus esforcos de marketing, atraindo
mais clientes e reduzindo custos;

7. Descrever as etapas necessarias, incluindo os responsaveis, as datas e o

orgamento necessario cada etapa.

A estratégia do novo negocio devera levar em consideracao todas variaveis que podem
sensibilizar o resultado da empresa. Fatores como concorrentes, precos, necessidades dos
clientes e despesas para operacdo da empresa deverdo ser analisados periodicamente pelos
gestores da empresa e repensados, caso ndo se obtenha o resultado desejado.

Dolabela (1999) ainda complementa que é nesta etapa, no plano estratégico, que séo
definidos os rumos da empresa, sua situacdo atual, suas metas e objetivos de negocio, bem
como a descricdo da missdo e visdo da empresa.

E para Bernardi (2003), o plano estratégico equivale ao sistema global, onde serdo
destacados os riscos e as oportunidades encontradas no mercado e também seus pontos fracos
que deverdo ser trabalhados de maneira apropriada para resolucdo dos mesmos, com intuito

de transforméa-lo em ponto forte.
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2.3.4 Aspectos financeiros

A analise dos aspectos financeiros de um novo negdcio concerne a quantidade de
recursos necessarios e os riscos assumidos no desenvolvimento das atividades. Além de
analisar indices de desempenho para verificar a viabilidade do novo empreendimento.

Para Degen (1989, p. 189) “é importante que a andlise financeira seja clara ¢ bem-
consubstanciada, por meio de dados e da prépria descricdo do negdcio, para que nao surjam
davidas capazes de arruinar toda credibilidade do plano do neg6cio. Uma boa analise
financeira ¢ fundamental para convencer possiveis investidores a se interessarem pelo
negdcio”.

Essa etapa do plano de negdcio € de extrema importancia, pois é nela que seré testada
a viabilidade econdmica e financeira do empreendimento.

Salim et al (2005) dizem que é na analise financeira que serdo respondidas perguntas
como: A empresa € lucrativa? Apos quanto tempo da sua constituicdo? Quanto sera necessario
investir para que seja possivel chegar ao ponto que a empresa seja autossustentavel?

Dornelas (2008) indica que para realizar a analise financeira, faz-se necessario 0 uso
de indicadores. E para isso sdo usados 0s seguintes métodos:

1 — Ponto de equilibrio;

2 — Prazo de Payback;

3 — VPL (Valor Presente Liquido);

4 — TIR (Taxa Interna de Retorno).

Com esses indices o empreendedor podera visualizar se o negécio é viavel ou néo,
qual o prazo de retorno do investimento inicial, qual o ponto onde o negdcio ndo gerara lucro

e nem prejuizo e qual a taxa de retorno que o negocio gerara.

2.3.4.1 Ponto de Equilibrio

No ponto de equilibrio ndo ha ganho nem perda, nem lucro nem prejuizo, como o
préprio nome ja diz.

Dornelas (2008) considera uma importante ferramenta gerencial, as receitas
provenientes de vendas equivalem a soma dos custos fixos e variaveis, possibilitando ao
empreendedor saber em que momento seu empreendimento comeca a gerar lucro.

Martins (2008, p.261) completa que o “[...] Ponto de Equilibrio sera obtido quando a

soma das Margens de Contribuig&o totalizar o montante suficiente para cobrir todos os Custos
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e Despesas Fixos [...]”, e para calcular o ponto de equilibrio, o autor demonstra a seguinte
formula:

CF

PE = ——
MCu

Onde:
PE = ponto de equilibrio
CF = custos fixos

MCu = margem de contribuicdo por unidade vendida

Essa formula permite visualizar quanto de receitas menos custos e despesas variaveis
serdo suficientes para cobrir todos os gastos fixos. Nao gerando lucro e nem prejuizo. E é a
partir desse ponto de equilibrio que o empreendedor tera a possibilidade de calcular o lucro
esperado no negocio.

Martins (2008) define margem de contribuicdo por unidade como sendo a diferenca
entre preco de venda e 0s custos e despesas variaveis de cada produto. Neste método cada
produto ou servigco absorve para si, somente custos e despesas variaveis diretamente
relacionados com o produto ou servico. O autor define custo variavel como sendo aquele
custo que varia conforme a quantidade de vendas e custo fixo, independente da venda,
continuara sendo gerado.

Na visdo gerencial, esse método é muito valido, pois os resultados obtidos sofrerdo

influéncia do volume de vendas e ndo da producéo.

2.3.4.2 Prazo de Payback

Este indice proporciona ao empreendedor visualizar através de fluxo de caixa qual o
prazo para o retorno do investimento inicial.

Segundo Dornelas (2008), é uma técnica que utiliza o fluxo de caixa para medir o
tempo necessario para recuperacdo do capital inicialmente investido. Quanto menor for o
tempo para recuperar o investimento inicial, mais atraente é o projeto de investimento.

Porém, Longenecker et al (1997 apud DORNELAS, 2008, p. 159-160), essa técnica

apresenta duas fraguezas fundamentais:

N&o leva em consideracdo o aspecto tempo em relacdo ao valor do dinheiro, e ndo
leva em consideracdo os fluxos de caixa recebidos apds o prazo de payback. As
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técnicas de fluxo de caixa descontado sdo as melhores formas de avaliar as decisfes
de investimento.

O valor do dinheiro, quando néo a vista, tem variagdo no seu valor devido a taxas de
juros e poder de compra. Por isso o ideal é calcular o prazo de payback com o fluxo de caixa
descontado, pois este traz o valor presente liquido.

2.3.4.6 Valor Presente Liquido

Este indice d& ao empreendedor a visdo de viabilidade quanto ao investimento quando
o valor presente de todas as entradas for maior que todas as saidas, também em valor presente.
Este indice normalmente € usado para planejamentos em longo prazo.

Dornelas (2008, p. 160) explica que para medir o valor presente liquido, VPL, “faz-se
uma estimativa do valor atual para os futuros fluxos de reais que estardo sendo gerados pelo
projeto, e deduz-se o investimento feito inicialmente”.

O autor explica o assunto, onde se descontam os futuros fluxos de caixa apos 0s
impostos para seu valor presente, e depois subtrai o investimento inicial. Se o resultado der
positivo, o projeto é viavel, pois o valor presente dos futuros fluxos de caixa € maior que o
investimento inicial. Para calculo do VPL, é necessario seguir a formula, conforme Dornelas
(2008) aponta:

F1+F2+F3++Fn
(1+K) (1+K)? (1+K)3 (1+K)?

VPL = ( )—INV

Onde:

VPL = valor presente liquido

Fn = fluxo de caixa ap6s impostos no ano n

N = vida do projeto em anos

K = taxa de desconto (taxa de retorno exigida para o projeto)

INV = investimento inicial

Degen (2009, p. 1960) reforca que:

Valor presente liquido maior do que zero (VPL>0) indica que a remuneracdo do
investimento é maior do que a taxa de desconto requerida pelo risco do novo
negécio. Portanto, o candidato a empreendedor esta recebendo uma remuneracao
superior a requerida pelo risco do novo neg6cio e, consequentemente, esti
aumentando seu patriménio pessoal no montante do valor presente liquido do
investimento. O valor presente liquido é positivo quando a oportunidade de investir
no novo negdcio vale mais do que o valor exigido pela remuneragdo do investimento
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esperada pelo candidato a empreendedor, pelos empreendedores e pelos
investidores.

Resumindo, se no negdcio foi investido um montante, e seus fluxos futuros trazidos a

valor presente liquido forem maior que esse valor investido, o negdcio € viavel.
2.3.4.7 Taxa Interna de Retorno

Através desse indice, o empreendedor pode verificar que taxa de retorno ele teréa
quando o investimento inicial for igual ao valor presente liquido.

Para Degen (2009), a Taxa Interna de Retorno, TIR, é um complemento ao célculo do
valor presente liquido. A TIR, segundo o autor, determina a remuneracdo ou a taxa de retorno
do investimento em um novo negocio.

Dornelas (2008) diz que para calcular a TIR, basta igualar a formula do VPL a zero.
Assim descobre-se a taxa de desconto (K) que fornece um valor presente liquido igual a zero.
Quando isso ocorre, significa que o valor presente dos futuros fluxos de caixa é exatamente
igual ao investimento efetuado.

F1+F2+F3++Fn
1+K)?' (1+K)? (1+K)3 1+ K"

VPL=( )—INV=0

Dornelas (2008) indica também que devemos utilizar os demonstrativos contabeis
como base de dados para realizar a analise financeira, onde o balanco patrimonial, o
demonstrativo de resultados e o demonstrativo de fluxo de caixa, sdo 0s principais
demonstrativos a serem apresentados em um plano de negocios, levando em consideracdo um
horizonte de trés anos, sendo que o fluxo de caixa deve ser detalhado mensalmente.

Por meio desses demonstrativos é possivel realizar as analises de viabilidade do

negocio e o retorno financeiro.
2.3.4.8. Balanco Patrimonial

Neste demonstrativo contabil pode-se visualizar a situacdo financeira da organizacéo
em determinado data.
Salazar (2004, p. 17) afirma que o balango patrimonial, é “o principal relatorio de

controle do desempenho financeiro da empresa”. O autor declara que o individuo que decida
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formar uma organizacgdo, tera de iniciar seu planejamento pelo balanco patrimonial para,
dessa maneira, ter elementos adequados na tomada de decisdes inerentes ao empreendimento.

Marion (2007) reafirma quando diz que na analise dos demonstrativos, a maior énfase
deve ser dada ao balanco patrimonial (BP) e a demonstragdo do resultado (DRE), uma vez
que, sdo nelas que sdo evidenciadas a situacdo financeira (identificada no BP) e a situacéo
econdmica (identificada no BP juntamente com a DRE).

Dornelas (2008) declara que o BP “reflete a posicdo financeira da empresa em
determinado momento”, portanto, estatico.

A estrutura do BP conforme Lei n° 11.941 de 2009, pode ser observada no Quadro 5.

Quadro 5: Estrutura do Balango Patrimonial apos Lei n° 11.941 de 2009.

ATIVO PASSIVO E PL
Ativo Circulante Passivo Circulante
Ativo Nao Circulante Passivo Ndo Circulante
Realizavel a Longo Prazo
Investimentos Patriménio Liquido
Imobilizado Capital Social
Intangivel Reservas de Capital
Ajustes de Avaliacdo Patrimonial
Reservas de Lucros
Acdes em Tesouraria
Prejuizos Acumulados

Fonte: adaptado de Marion (2007, p. 60); Brasil (2009)

A estrutura do BP, alterada pela Lei n°® 11.941 de 2009, teve sua grande mudanca
quanto aos subgrupos do ativo e do passivo, estes agora divididos somente em Circulante e
N&o Circulante. Quanto a extingdo da conta Permanente e Diferido do ativo e inclusdo do
Intangivel. E no patriménio liquido as mudancas foram referentes ao uso da conta de Lucros
Acumulados, que para sociedades de capital aberto todo lucro devera ser distribuido e, a
inclusdo da Conta Ajuste de Avaliacdo Patrimonial.

Conforme Salazar (2004, p. 21), o BP é formado por duas colunas, a coluna do Ativo e

a coluna do Passivo:

Ativo constitui a representacdo, em termos monetarios, de todos os bens e direitos
de propriedade da empresa, ou seja, descreve 0s recursos investidos pela empresa.
Passivo se refere as obrigacBes contraidas com terceiros, ao capital comprometido
pelos proprietérios e aos lucros que foram reinvestidos na empresa.

No ativo pode-se visualizar todos os bens e direitos da empresa, ou seja,

disponibilidades, carteira de clientes, estoques, imobilizados, investimentos. Ja no passivo,
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observa-se as obrigacdes da empresa, sejam elas para com terceiros (fornecedores, impostos,
salarios, empréstimos), sejam elas perante os socios (patriménio liquido).

Salazar (2004) ressalta que no grupo passivo esté incluido o Patrimdnio Liquido que é
composto pelo capital investido dos proprietarios e pelo reinvestimento dos lucros da

empresa.

2.3.4.9 Demonstracdo de Resultados

Neste demonstrativo contébil a posicdo econdmica da organizacdo pode ser observada.
Sdo registradas todas as despesas e receitas de um periodo determinado, e na confrontacéo das
mesmas, chega-se ao resultado da empresa: Lucro ou Prejuizo.

Salazar (2004) apresenta a Demonstracdo do Resultado do Exercicio, (DRE), como
um relatorio que confronta as receitas e despesas pertencentes a um periodo especifico,
portanto esta demonstracao € dinamica.

A estrutura da DRE conforme Lei n® 11.941 de 2009, pode ser observada no Quadro 6.

Quadro 6: Estrutura da DRE apds Lei n°11.941 de 2009.

Demonstracao do Resultado do Exercicio

RECEITA BRUTA (Vendas ou Servicos)
(-) DEDUCOES E ABATIMENTOS

Impostos s/ vendas (ICMS ou ISS, CONFINS, PIS), Vendas anuladas e descontos incondicionais
concedidos.

(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA
(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS, SERVICOS OU PRODUTOS
(=) LUCRO BRUTO
(-) DESPESAS GERAIS; VENDAS; ADMINISTRATIVAS
(+/-) RECEITAS/DESPESAS COM INVESTIMENTOS
(+/-) OUTRAS RECEITAS/DESPESAS
(=) RESULTADO ANTES DAS RECEITAS E DESPESAS FINANCEIRAS
(+/-) RECEITAS/DESPESAS FINANCEIRAS
(=) RESULTADO ANTES DOS TRIBUTOS S/LUCRO
(-) PROV. P/ CONTRIBUICAO SOCIAL
(-) PROVISAO PARA IMPOSTO DE RENDA
(=) RESULTADO DO EXERCICIO APOS O IMPOSTO DE RENDA CSLL
(-) PARTICIPACOES
(=) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO

Fonte: adaptado de Marion (2007, p. 61-62); Brasil (2009).
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Antes da Lei n® 11.941 de 2009, a estrutura da DRE dividia receitas/despesas
operacionais de outras receitas/despesas. Essa mudanga deve-se a convergéncia das regras
contabeis brasileiras as internacionais.

Para Dornelas (2008, p. 153) a DRE é:

uma classificacdo ordenada e resumida das receitas e despesas da empresa em
determinado periodo. [...] no final a soma de lucros ou prejuizos que [...] ndo forem
distribuidos aos socios, serdo incorporados ao patriménio liquido, alterando por
conseqiéncia o proprio balanco.

Sintetizando citacdo do autor acima, todo final de exercicio o saldo apurado na DRE
sera transferido para o BP, alterando assim o patrimdnio liquido e zerando o saldo da DRE.
Diferentemente do BP que soma suas movimentacdes aos saldos anteriores, a DRE em todo
inicio de exercicio estard zerada, para justamente, demonstrar a posicdo econémica daquele
exercicio.

Marion (2007, p. 112) explica que “no proximo periodo, apurar-se-a despesa e receita
comegando-se do zero”.

Portanto a dindmica da DRE funciona da seguinte forma: apuram-se todas as despesas
e receitas do periodo, preenchendo a estrutura demonstrada no Quadro 4. Ao final, resultara o
resultado do periodo, que podera ser lucro ou prejuizo. Esse resultado sera transferido para o
patriménio liquido no BP, alterando assim sua posicao e zerando a DRE. No préximo periodo
a DRE comecara do zero para apuracéo do resultado.

Com essa demonstracdo é possivel verificar quanto, economicamente, a empresa da de

retorno aos seus investidores.

2.3.4.10 Fluxo de Caixa

O Fluxo de Caixa é considerado por Dornelas (2008) como a principal ferramenta do
plano financeiro do empreendedor.

E neste que consideracdes acerca dos prazos de pagamento e recebimentos deverdo ser
analisados para o caixa ndo ficar negativo e consequentemente ndo recorrer a empréstimos
bancarios.

Marion (2007) explica que o fluxo de caixa demonstra todas as variagdes que a conta
Caixa teve durante determinado periodo. Todas as entradas e saidas no caixa sao
evidenciadas.

Salim et al (2005, p. 110) conceituam:
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O FLUXO DE CAIXA representa a evolucdo das entradas e saidas de recursos
financeiros da empresa ao longo do tempo, de forma a visualizar, a cada momento, a
disponibilidade liquida do caixa e verificar se os desembolsos futuros poderdo ser
efetuados nas datas previstas. (grifo do autor).

No fluxo de caixa, 0 empreendedor podera analisar se é viavel ou ndo vender produtos

a prazo, realizar queima de estoque, conceder descontos, realizar aplicacGes, entre outros

métodos para equilibrar seu caixa. E nesta demonstracdo que serdo apontadas as sobras ou

faltas de caixa para o empreendedor planejar suas ac¢des futuras.

No Quadro 7, o fluxo de caixa recomendado por Dolabela (2008, p. 222).

Quadro 7: Estrutura de Fluxo de Caixa.

FLUXO DE CAIXA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

1. Investimento Inicial
2. Saldo de Caixa Inicial
3. Total de Entradas
3.1 Receita de Servicos/Vendas
3.2 Receitas Financeiras
3.3 Empréstimos
3.4 Outras Receitas
4. Total de Saidas
4.1 (-) Despesas com Pessoal Administrativo
4.2 (-) Despesas com Diretoria
4.3 (-) Despesas Comerciais
4.4 (-) Despesas Gerais
4.5 (-) Manutencdo e Conservacgdo
4.6 (-) Impostos
4.7 (-) Provisdo para Imposto de Renda
4.8 (-) Despesas Financeiras
4.9 (-) Depreciacédo (ndo desembol.)
5. Fluxo do Periodo
6. (-) Reserva de Capital
7. (+) Depreciacéo
8. Saldo Acumulado de Caixa

Fonte: adaptado de Dolabela (2008, p. 222)

A estrutura do fluxo de caixa visa registrar todas as entradas e saidas de caixa

efetuadas na organizacdo. A depreciacao € registrada tanto na saida como na entrada, apenas

para lembrar o empreendedor que em algum momento ele tera que desembolsar esse valor

para renovar seus equipamentos.

O ideal segundo Dornelas (2008) no planejamento de caixa é que este seja efetuado

num horizonte de trés anos. Com essa projecao € possivel calcular os indices de desempenho.
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3 ELABORAGAO DO PLANO DE NEGOCIO

Neste capitulo foi elaborado o Plano de Negocios com o modelo proposto por
Dornelas (2008) para empresas prestadoras de servicos, o modelo esta representado no
subcapitulo 2.2.1 no quadro 4. Alguns tdpicos dessa estrutura foram adaptados pela autora por
se tratar de um trabalho académico, porém na sua maioria sera utilizado o passo a passo de
Dornelas (2008).

Este Plano de Negdcios € especifico para uma pequena Academia Desportiva no bairro
Bela Vista, em Palhoca, SC.

3.1 CAPA

Segundo Dornelas (2008) a capa contem as seguintes informacdes, demonstrada
posteriormente no Quadro 8:

- Nome da empresa;

- Enderecgo da empresa,;

- Telefone;

- Endereco eletrénico do sitio e endereco eletrénico;

- Logotipo;

- Socios;

- Més e ano que o plano foi realizado;

- Nome de quem fez o plano de negdcios.
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Quadro 8: Capa do Plano de Negdcios

VIDA NOWA Academia
Rua losé lodo Barcelos, SN
Bela Wista — Palhoca — 5C
(A8 W W

v vidanova.com.br

vidanova@academia.com.br

Sabrina dos Santos Valentim, Diretora Administrativa

Marcone dos Santos, Diretor Comercial

Este Plano de Megacios foi elaborado em novembro de 2012

por Sabrina dos Santos Valentim

Fonte: Adaptado de Dornelas (2008, p. 113)

3.2 SUMARIO

O sumario do plano de negocios é essencial e deve conter os titulos de todas as se¢des
do plano, suas subsecdes e suas respectivas paginas.

Para Dornelas (2008) o sumario é imprescindivel. Normalmente, cada usuario do
plano de negédcio se interessa por uma secdo especifica, e 0 sumario organizado e detalhado,

causa uma boa impresséo ao leitor.
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3.3 SUMARIO EXECUTIVO

Seguindo os passos ditados por Dornelas (2008) nesta se¢do deve constar 0 resumo
global do plano, preparando e atraindo o leitor para uma leitura com mais atencao e interesse.

A ideia do negdcio surgiu a partir da observacdo da autora ao redor de sua residéncia,
que é situada em um Condominio Residencial no bairro Bela Vista. Proximo ao condominio
ndo tem nenhum tipo de comércio, necessitando de algum meio transporte para qualquer
movimentacdo fora do mesmo. Outro motivo foi devido a grande movimentacdo de
moradores praticando exercicios como corridas, caminhadas, voleibol e futebol.

Os candidatos a empreendedores, Sabrina dos Santos Valentim, formanda de Ciéncias
Contabeis, e Marcone dos Santos, representante comercial, ndo tém experiéncia na area de
academias, porém estdo com enorme vontade de conhecer o setor e empreender neste ramo.

Este plano os ajudara a ter o conhecimento minimo necessario de alguns fatores:
potenciais clientes, concorrentes, fornecedores, investimento inicial, equipamentos, quadro de

pessoal, para analisar se é viavel ou ndo a abertura da academia.

3.4 O NEGOCIO

3.4.1 Descricéo do Negocio

Dornelas (2008) demonstra que esta secdo apresenta um breve resumo da organizacao,
procurando mostrar 0 porqué da sua criacdo, qual seu proposito, a natureza dos servicos,
como se desenvolverd, qual seu modelo de negocio e os seus diferenciais.

A academia Vida Nova sera criada em 2013 para satisfazer a demanda dos servicos de
uma academia desportiva para os moradores do Condominio Residencial Terra Nova e para
demais moradores do bairro Bela Vista, em Palhoca, SC. Esta organizacdo tera como
principal diferencial a localizacdo, onde seus clientes poderdo ir a pé até a academia, e 0 baixo
custo para seus potenciais clientes. As projecées do mercado indicam um crescimento pela
procura dos servicos desportivos oferecidos pelas academias. O quadro de pessoal contara
com professores formados em Educacdo Fisica, com vasta experiéncia e qualificacdo. A
Diretora Administrativa é Sabrina S. Valentim, formanda em Ciéncias Contabeis e trabalhou
durante trés anos em uma empresa privada na area contabil, tendo acesso a muitas

informacdes gerenciais, e o Diretor Comercial Marcone dos Santos, & representante
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comercial, com experiéncia na area de vendas h& cinco anos. Os equipamentos serdo

adquiridos novos, proporcionando novidades e modernidade a organizacéo.

3.4.2 Descricao dos Servicos

Dornelas (2008) indica que nesta secdo sejam detalhados os servicos oferecidos no
momento da implantacdo, assim como também as expectativas para um futuro.

Inicialmente, a academia Vida Nova, oferecerd o servico de musculacdo para seus
clientes, com equipamentos modernos e indicados pelos melhores profissionais. Além disso,
através de aliancas estratégicas, a academia contard com o Espago Saudavel, onde serdo
oferecidos lanches, sucos e vitaminas essenciais para a manutencdo de uma alimentagédo
saudavel e também oferecera o servico de avaliagdo médica e nutricional, primordial para o
bom resultado dos exercicios praticados.

E com uma carteira de clientes ja formada e o reconhecimento da academia diante de
seus concorrentes, a organizacdo implantara melhorias, num futuro préximo, como: aulas em
grupo (jump, spinning, ginastica localizada, lutas, danca) conforme a necessidade dos

clientes.

3.4.3 Mercado

Dornelas (2008) relata que esta secdo é considerada por muitos uma das mais
importantes secGes do plano de negdcios e também a mais dificil de desenvolver, pois a
estratégia da organizacdo dependera deste. A abordagem do consumidor, a diferenciacdo em
relacdo a concorréncia, o valor agregado aos servicos, o crescimento do segmento, s@o
questdes que precisam ser conhecidas do empreendedor.

O mercado de academias desportivas estd em ascensdao no pais, e a tendéncia é que
esses numeros continuem aumentando.

Informacdes do sitio da Construtora Rodobens (2012), responsavel pela construcdo do
Condominio Terra Nova, o condominio tem aproximadamente 1300 casas construidas e
ocupacdo de moradores em torno de 96%. Entdo ha aproximadamente 3000 moradores no
condominio. Porém nem todos podem ser considerados potenciais clientes, pois neste total
estdo incluidas as criancas.

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, o0 IBGE, no censo de 2007

foram relatados em Palhoga 122.471 habitantes, sendo que 26% dessas sdo criangas até 14
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anos. Entdo considerando esta mesma propor¢édo, temos que o condominio Terra Nova, tem

aproximadamente 2.220 adultos. E esse sera o namero considerado para potenciais clientes.

3.4.4 Localizagdo e Infraestrutura

A academia Vida Nova estard situada na Rua José Jodo Barcelos, préoximo do
Condominio Residencial Terra Nova, no bairro Bela Vista, em Palhoga — SC. A empresa sera
localizada no Centro Comercial Terra Nova que ainda ndo esta construido.

Considerando uma sala comercial de aproximadamente 400m?, levando em
consideracdo o bom aproveitamento de espaco fisico para proporcionar conforto e seguranca
aos alunos, a sala devera conter:

— Recepcao;

— Sala da administracao;

— Sala para avaliagéo fisica e nutricional;

— Salas de musculacdo (foi observado que, no mercado concorrente, sdo utilizadas
duas salas para musculacao);

— Banheiros masculinos e femininos;

— Area para o Espaco Saudavel;

— Almoxarifado.

Para um melhor aproveitamento de espaco fisico, 0 empreendedor devera calcular uma
area de 2,25 metros quadrados para cada aluno nas salas de musculacdo. Divide-se a area
fisica das salas de musculacdo por 2,25 metros quadrados e obtém-se o resultado. Para este
estudo sera considerado uma area fisica de 250 metros quadrados para as salas de musculacao,
resultando em aproximadamente 111 alunos. Ou seja, em um espaco fisico de 250 metros
quadrados sera possivel acomodar 111 alunos de forma segura e confortavel. E considerando
dez horas de funcionamento da academia, totalizara 1110 alunos durante um dia, chegando a
sua capacidade maxima. Levando em consideracdo uma taxa maxima de ocupacdo de 70%,
chega-se ao niumero de 777 alunos.

Estima-se que a locacdo do espaco idealizado custaria cinco mil e duzentos reais. Essa
estimativa foi calculada por meio de pesquisas em sitios de imobiliarias da regido, que
apontam entre R$ 10,00 e R$ 16,00 o metro quadrado alugado de salas comerciais em
Palhoca. Foi considerada a média dos extremos, chegando a R$ 13,00 o metro quadrado

alugado.
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3.4.5 Concorrentes

Para Dornelas (2008), o empreendedor precisa identificar seus concorrentes diretos e
indiretos. Concorrentes diretos sdo aqueles que tém servigos similares aos seus, influenciando
de forma direta o nicho de mercado. E concorrentes indiretos sdo aqueles que de alguma
forma desviam a atencdo de seus clientes, convencendo-os a adquirir outros
produtos/servigos.

A concorrente direta da academia Vida Nova é a Academia Top Fitness, que oferece
0s servicos de musculacdo, pilates, nutricionista, boxe, muay thai, jiu jitsu e MMA. A
mensalidade cobrada para aulas de musculacdo é de R$ 60,00, dado observado pela autora em
2012.

E os concorrentes indiretos considerados neste estudo, sdo as academias de maior
porte, que ndo estdo proximas ao condominio, porém muitas pessoas trabalham e estudam

fora do perimetro do condominio e podem optar praticar exercicios longe de casa.
3.4.6 Equipe Gerencial

A equipe gerencial sera composta pelos socios: Sabrina dos Santos Valentim e
Marcone dos Santos.

Serdo contratados dois professores formados em Educacdo Fisica, e mais dois
estagiarios para auxiliarem nas atividades relacionadas aos treinamentos, e uma recepcionista.

3.4.7 Estrutura Funcional

A estrutura funcional da organizacdo serd dividida pelas direcdes administrativa e

comercial, conforme Figura 1:
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Diretores
(Gerente Gerente
Administrativo Comercial
Recepcionista Professores

Estagiarios

Figura 1: Organograma da academia Vida Nova
Fonte: Elaborado pela autora

A geréncia administrativa sera de responsabilidade de Sabrina S. Valentim, que tera
como subordinada, a principio, uma recepcionista. E a geréncia comercial sera
responsabilidade de Marcone dos Santos, que terd como subordinados os professores de
musculacao e os estagiarios. Por se tratar de uma pequena empresa, 0s socios também fazem

papel dos diretores.

3.3 DADOS FINANCEIROS

Nesta secdo serdo demonstrados os investimentos necessarios e as analises para

verificar a viabilidade da academia desportiva.

3.3.1 Fontes dos Recursos Financeiros

Para iniciar o negocio, sera necessario fazer um empréstimo junto a Caixa Econémica
Federal, CEF, para comprar 0s equipamentos necessarios, 0s mdveis e utensilios e para
demais gastos necessarios para a implantacdo da empresa, sera necessario um montante de R$

140.000,00 (cento e quarenta mil reais).
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Do montante total necessario, R$ 140.000,00 serd integralizado pelos sdcios e a outra

metade serd captada da CEF, conforme Figura 5 a parcela ficaria em R$ 4.342,64 para

pagamento em 40 parcelas.

Mimero de parcelas:
Yencimento da primeira parcela:
Taxa de juros ao més (%a):
Taxa de juros anual (%:):

Walor solicitado (R$):

Walor do IOF (R%):

Valor da tarifa (R$):

alor dos juros de acerto (R4$):

CET - Custo Efetivo Total ao més (%:):

CET - Custo Efetivo Total anual (%):

Valor de cada parcela (R4$):

Total a prazo (R%):

40
15/01/2013
0,94

11,88
140.000,00
2.475,67
1.000,00
751,06
1,05

13,57
4.342,64

173.705,60

* Walor do IOF e da tarifa estdo incluidos no valor das parcelas

Figura 2: Simulacao Giro Facil Caixa
Fonte: CEF, 2012

A tabela detalhando as prestacGes, juros e taxas no empréstimo encontram-se no

Anexo 1 deste trabalho. Todo o recurso para implantagdo do negocio vira de recursos de

terceiros.

3.3.2 Investimentos Necessarios

Para dar inicio ao negoOcio serdo necessarios investimentos em equipamentos de

musculacdo, moveis para recep¢do, para o escritorio e para os banheiros, assim como também

utensilios para manutencdo do negdcio e gastos com regularizacdo da empresa.

Na Tabela 1 estdo descriminados 0s itens necessarios para iniciar o negacio,

resultando um total de R$ 140.000,00.



48

Tabela 1: Investimento inicial necessario

Investimento inicial necessario Valor Total
Maquinas e Equipamentos R$ 61.986
Moveis e utensilios R$ 15.566
Outras despesas com implantacéo R$ 28.200
Capital de giro R$ 34.248
R$ 140.000

Fonte: Elaborado pela autora

As descriminagdes dos gastos incorridos com a implantacdo poderdo ser vistos
detalhadamente no Apéndice 1.

Além dos gastos iniciais, 0 negdcio incorre em outros gastos durante o ano, dentre eles
custos fixos e variaveis.

- Depreciacdo: todos os bens do imobilizado (equipamentos, mdveis e utensilios)
sofrem depreciacdo em decorréncia do uso ao longo do tempo. Para isso foi estipulado uma
taxa de desgaste anual de 10% sobre o valor das maquinas e equipamentos e 20% sobre o0

valor dos moéveis e utensilios, conforme demonstrado na Tabela 2.

Tabela 2: Depreciacdo Imobilizado

Depreciagdo Valor aquisi¢do % Valor depreciacio anual
Méaguinas e Equipamentos R$ 61.986,00 | 10% R$ 6.198,60
Moveis e utensilios R$ 15.566,00 | 20% R$ 3.113,20
R$ 9.311,80

Fonte: Elaborado pela autora

- Custos: os custos que serdo despendidos para a atividade da empresa, classificam-se
em custos fixos e variaveis. Os gastos com agua, luz, telefone, aluguel, despesas com
encargos sociais, depreciacdo dos equipamentos, méveis e utensilios sdo considerados custos
fixos, pois ndo variam conforme variacdo de alunos. Os custos varidveis representam as
obrigac0es tributarias da empresa enquadrada no Simples.

Na Tabela 3 demonstram-se os custos fixos anuais que, por observacdo e comparagédo

do mercado, estima-se em um custo anual de R$ 162.932,00.
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Tabela 3: Custos fixos estimados

Custos fixos Valor anual
Saldrios R$  55.933
Encargos R$  23.827

Bolsa estagio R$ 1.500
Aluguel R$  62.400
Telefone R$ 960

Material de expediente R$ 1.200
Material de limpeza R$ 1.800
Energia R$ 2.400

Agua R$ 2.400
Manutencdo R$ 1.200
Depreciacio R$ 9.312

R$ 162.932

Fonte: Elaborado pela autora

Todos os custos aqui apresentados foram estimados de acordo com pesquisa no

mercado concorrente.

3.3.4 ProjecGes de Cenarios

Com base nas projecdes de receitas e custos € possivel verificar a viabilidade do
negocio em diferentes cendrios através da analise dos indicadores atraves dos demonstrativos
contabeis.

A elaboracdo dos demonstrativos foi realizada em um horizonte de cinco anos. As
projecdes de impostos sdo baseadas no Simples Nacional, uma vez que esta modalidade é
vantajosa para pequenas e microempresas.

Os cenarios foram projetados conforme a capacidade maxima da academia e 0 nimero
de moradores adultos no condominio. O preco da mensalidade foi estimado conforme o
mercado.

A taxa de retorno esperada do negdcio sera de 10%, maior que a taxa Selic 7,25% de
novembro de 2012.

Para o cendrio esperado, utilizou-se o numero de 555 alunos, inicialmente, associados

a academia. E os cenarios pessimista e otimista com variacdo de 10% para baixo e para cima.
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Cenarios N° de alunos
Cenario Pessimista - 15% 333

Cenario Esperado - 25% 555

Cenario Otimista - 35% 777

Numero de Moradores Total 2220

Fonte: elaborado pela autora

Os percentuais utilizados para as projecdes de alunos em cada cenario foram

calculados levando em consideragdo a capacidade maxima da academia. Para o cenério

esperado verifica-se na Tabela 5, a prospeccdo de receitas anualmente. Para fins de

crescimento do negdécio, foi considerado um aumento de 5% a cada ano nas mensalidades e

um crescimento de 10% no numero de alunos.

Tabela 5: Receita Anual

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total Anual R$ 499.500 R$ 576.923 R$ 666.345 R$ 769.629 R$ 888.922
Mensalidade R$ 75 R$ 79 R$ 83 R$ 87 R$ 91
N° de alunos mensal 555 611 672 739 813

Fonte: Elaborado pela autora

Com as informacdes detalhadas até o momento € possivel calcular a viabilidade nos

diferentes cenarios através dos indicadores abaixo:

- Ponto de Equilibrio;
- Valor Presente Liquido;
- Prazo de Payback;

- Taxa Interna de Retorno.

3.3.4.1 Cenario Esperado

O cenario esperado leva em consideracdo os dados da Tabela 5. Verificando estes

dados, gerou-se o seguinte fluxo de caixa, demonstrado na Tabela 6.
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FLUXO DE CAIXA ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
1. Investimento Inicial -140.000
2. Saldo de Caixa Inicial 0| 237.757| 490.275 811.423| 1.246.823
3. Total de Entradas 395.621 | 304.630| 373.260 452.771 535.650
3.1 Receita Liquida de Servigos 255.621 | 304.630| 373.260 452.771 535.650
3.3 Empréstimos 140.000
4. Total de Saidas -167.176 | -61.424| -61.424 -26.683 -9.312
4.8 (-) Despesas Financeiras -52.112| -52.112| -52.112 -17.371
4.9 (-) Depreciagdo (ndo -9.312| -9.312| -9.312 -9.312 -9.312
desembol.)
4.10 (-) Gastos iniciais -105.752
5. Fluxo do Periodo 228.445| 243.206| 311.836 426.088 526.338
6. (-) Reserva de Capital
7. (+) Depreciacéo 9.312 9.312 9.312 9.312 9.312
8. Saldo de Caixa -140.000| 237.757| 252.518| 321.148 435.400 535.650
9. Saldo Acumulado de Caixa -140.000| 237.757| 490.275| 811.423| 1.246.823| 1.782.473
Fluxo de Caixa Acumulado -140.000 97.757 350.275 671.423 1.106.823 1.642.473
Prazo Payback (anos) 0,5
VPL - 10% retorno 1.156.099
TIR 182%

Fonte: Elaborado pela autora.

Através das informacdes do fluxo de caixa, chegou-se a seguinte analise: o prazo de

Payback é de aproximadamente seis meses, o valor presente liquido ¢ elevado e a taxa interna

de retorno de 182%. Isso mostra que 0 negdcio € rentavel neste cenario, pois a taxa interna de

retorno € muito maior que a taxa de juros esperada pelo empreendimento.

3.3.4.2 Cenario Pessimista

No cenario pessimista, 0 numero de alunos varia 10% para baixo do cenario esperado.

A Tabela 7 evidencia o fluxo de caixa projetado:
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Tabela 7: Fluxo de Caixa Cenario Pessimista

FLUXO DE CAIXA ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
1. Investimento Inicial -140.000
2. Saldo de Caixa Inicial 0| 80.774| 165.465| 292.613| 500.096
3. Total de Entradas 238.638| 136.803| 179.260| 224.853| 283.356
3.1 Receita Liquida de Servigos 98.638| 136.803| 179.260| 224.853| 283.356
3.3 Empréstimos 140.000
4. Total de Saidas -167.176 | -61.424| -61.424| -26.683 -9.312
4.8 (-) Desp. Financ. (empréstimo) -52.112| -52.112| -52.112| ~-17.371
4.9 (-) Depreciacdo (ndo desembol.) -9.312 -9.312 -9.312 -9.312 -9.312
4.10 (-) Gastos iniciais -105.752
5. Fluxo do Periodo 71.462| 75.379| 117.836| 198.170| 274.044
6. (-) Reserva de Capital
7. (+) Depreciagéo 9.312 9.312 9.312 9.312 9.312
8. Saldo de Caixa -140.000 80.774| 84.691| 127.148| 207.482| 283.356
9. Saldo Acumulado de Caixa -140.000 80.774| 165.465| 292.613| 500.096 | 783.452
Fluxo de Caixa Acumulado -140.000 -59.226  25.465 152.613 360.096 643.452
Prazo Payback (anos) 1,7
VPL - 10% retorno 416.607
TIR 73%

Fonte: Elaborado pela autora.

Através das informacdes do fluxo de caixa, chegou-se a seguinte analise: o prazo de
Payback € de aproximadamente um ano e oito meses, o valor presente liquido é elevado e a
taxa interna de retorno de 73%. Isso mostra que o negocio é rentavel mesmo no cenario
pessimista, pois a taxa interna de retorno é maior que a taxa esperada pelo empreendimento e

0 prazo para retorno do investimento € baixo.

3.3.4.3 Cenario Otimista

No cenério otimista, 0 nimero de alunos varia 10% para cima do cenario esperado. A

Tabela 8 evidencia o fluxo de caixa projetado:
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Tabela 8: Fluxo de Caixa Cenério Otimista

FLUXO DE CAIXA ANOO| ANO1| ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. Investimento Inicial -140.000
2. Saldo de Caixa Inicial 0| 381.453 802.409| 1.317.237| 1.975.261
3. Total de Entradas 539.317 | 473.068 566.940 675.394 797.793
3.1 Receita Liquida de Servicos 399.317| 473.068 566.940 675.394 797.793
3.3 Empréstimos 140.000
4. Total de Saidas -167.176 | -61.424 -61.424 -26.683 -9.312
4.8 (-) Despesas Financeiras -52.112| -52.112 -52.112 -17.371
4.9 (-) Depreciagdo (ndo 9312 -9312| 9312 -9312| -9.312
desembol.)
4.10 (-) Gastos iniciais -105.752
5. Fluxo do Periodo 372.141| 411.644 505.516 648.711 788.481
6. (-) Reserva de Capital
7. (+) Depreciacéo 9.312 9.312 9.312 9.312 9.312
8.Saldo de Caixa -140.000| 381.453| 420.956 514.828 658.023 797.793
8. Saldo Acumulado de Caixa -140.000| 381.453| 802.409| 1.317.237| 1.975.261| 2.773.053
Fluxo de Caixa Acumulado -140.000 241.453 662.409 1.177.237 1.835.261 2.633.053
Prazo Payback (anos) 0,3
VPL - 10% retorno 1.886.276
TIR 286%

Fonte: Elaborado pela autora.

Através das informacdes do fluxo de caixa, chegou-se a seguinte analise: o prazo de
Payback é de aproximadamente quatro meses, o valor presente liquido é muito elevado e a
taxa interna de retorno de 286%. 1sso mostra que 0 negdcio € rentavel neste cenario, pois a
taxa interna de retorno é maior que a taxa esperada pelo empreendimento. Porém, o
empreendedor deve tomar cuidado ao levar em consideracdo este cenario, pois a capacidade
da academia extrapolaria a capacidade maxima ao longo dos anos.

Outro fator importante é a expansdo do negocio, com o retorno alto e um espaco curto
de tempo para “pagar” o negdcio, 0s empreendedores podem aumentar a academia em um

curto prazo.
3.3.5 Analise do Ponto de Equilibrio
O ponto de equilibrio é obtido com a divisdo dos custos fixos pela margem de

contribuicdo. Na Tabela 9, observa-se um comparativo do Ano 1 de cada cenéario para o ponto

de equilibrio:



Tabela 9: Ponto de Equilibrio Ano 1
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Cenarios

Esperado

Pessimista

Otimista

Ponto de Equilibrio

242

236

251

Fonte: Elaborado pela autora.

No cenario esperado o nimero de alunos necessarios para cobrir todos os gastos fixos

é de 242 alunos. No cendrio pessimista serdo necessarios 236 alunos e no cenario otimista 251

alunos. Com esses numeros a empresa, diante do cenario correspondente, ndo tera lucro nem

prejuizo.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Este capitulo relata as consideragdes finais apos a analise de dados e sugestdes para
futuros trabalhos.

4.1 CONCLUSAO

A abertura de uma academia Desportiva em Bela Vista, Palhoca — SC foi estudada
com o intuito de conhecer o mercado deste setor. Os dados recolhidos mediante o estudo do
mercado de forma exploratoria servem para confirmar a validade de se empreender.

Na elaboracdo do plano de negécios foi possivel caracterizar a empresa, detalhar o
plano operacional e o plano financeiro, a estrutura, a localizagdo, o quadro de pessoal, a
descricdo dos servigos e dos concorrentes e 0S investimentos necessarios para abertura do
negocio.

Com a projecdo de cenarios foi possivel estabelecer diferentes possibilidades de
sucesso acerca do mercado que estdo inseridas as academias desportivas. Estes cenarios
possibilitam, por meio de projeces, visualizar 0 que pode vir acontecer na pratica do negocio.
Porém estes devem ser dindmicos e revisados, visto que o mercado muda constantemente.

Na execucdo do plano financeiro, os indicadores financeiros comprovaram que 0
empreendimento idealizado neste trabalho € vidvel financeiramente. Além de promover
qualidade de vida para a comunidade e para 0s empreendedores.

O uso do plano de negdcios ndo deve ser usado como modelo para se chegar ao
sucesso, e sim como uma forma de adquirir conhecimento acerca do negdcio e um guia para
organizar as ideias do empreendedor.

Considerando a taxa de crescimento esperada pelos empreendedores de 10% ao ano,
observou-se que os resultados das analises de retorno de investimento foram positivos nos
diferentes cenarios. Portanto, usando o plano de negdcios como ferramenta para a anélise da
viabilidade de abertura de uma academia desportiva, conclui-se que este projeto € viavel.

Além de o negbcio ser viavel, o estudo mostrou a possibilidade de expansdo do
empreendimento, pois este gera um retorno muito bom aos socios, podendo usar os lucros
para reinvestir e a academia crescer.

A limitacdo deste estudo foi quanto aos dados coletados de potenciais clientes, a

autora encontrou dificuldade para aplicar um questionario. Esta dificuldade se deu mediante
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aos horérios que seriam aplicados este questionario, visto que esses eram incompativeis com

relacdo a entrevistados e entrevistador.

4.2 SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Ao realizar este estudo, surgiram algumas ideias que ficam como sugestdo de futuros
estudos.

Sugere-se para futuros trabalhos a elaboracdo de uma pesquisa sobre a importancia do
plano de negdcios em empresas que utilizaram essa ferramenta. Para confirmar se, realmente
0 plano de negdcios € um meio valido na obtencdo de melhores resultados.

Indica-se também que seja feita a analise da viabilidade de um negdcio utilizando
outras ferramentas de planejamento. Como exemplo: anélise de indicadores de desempenho e
analise das demonstracGes contabeis.

Outra indicacéo € que seja elaborado o mesmo trabalho com dados primarios, ou seja,
entrevistas e aplicacdo de questionarios junto aos moradores do condominio.

Este estudo podera ser utilizado como guia para elaborar planos de negdcios de outros

setores.
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APENDICE A — GASTOS COM IMPLANTACAO DA ACADEMIA
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Tabela 1: instrumentos necessarios para iniciar as atividades de musculacao

Méaquinas e Equipamentos Quantidade | Valor Unitério Valor Total
Esteiras 8,00 R$ 1.290,00 | R$ 10.320,00
Transport 4,00 R$ 1.190,00 | R$ 4.760,00
Bikes 6,00 R$ 1.040,00 | R$ 6.240,00
Aparelho musculagéo Voador 2,00 R$ 1.052,00 | R$ 2.104,00
Aparelho musculagdo Puxados dorsal/peitoral 3,00 R$ 990,00 | R$ 2.970,00
Aparelho musculagdo remador tipo 1 1,00 R$ 1.197,00 | R$ 1.197,00
Aparelho musculagdo remador tipo 2 2,00 R$ 1.208,00 | R$ 2.416,00
Aparelho musculagéo sistema de roldanas U 2,00 R$ 1.716,00 | R$ 3.432,00
Aparelho musculagdo panturrilha tipo 1 1,00 R$ 867,00 | R$ 867,00
Aparelho musculagéo panturrilha tipo 2 1,00 R$ 717,00 | R$ 717,00
Aparelho musculacéo biceps Scott 1,00 R$ 989,00 | R$ 989,00
Aparelho musculagao banco Scott 2,00 R$ 648,00 | R$ 1.296,00
Aparelho musculagdo supino reto 2,00 R$ 604,00 | R$ 1.208,00
Aparelho musculagdo supino inclinado 2,00 R$ 604,00 | R$ 1.208,00
Aparelho musculagao supino articulado reto 1,00 R$ 680,00 | R$ 680,00
Aparelho musculacdo supino articulado inclinado 1,00 R$ 682,00 | R$ 682,00
Aparelho musculacéo triceps 1,00 R$ 603,00 | R$ 603,00
Aparelho musculacao extensor de perna 2,00 R$ 951,00 | R$ 1.902,00
Aparelho musculacéo flexionador de perna 1,00 R$ 875,00 | R$ 875,00
Aparelho musculacéo abdutor/adutor perna 2,00 R$ 1.097,00 | R$ 2.194,00
Aparelho musculacéo desenvolvedor ombro 2,00 R$ 1.485,00 | R$ 2.970,00
Banco reto 4,00 R$ 253,00 | R$ 1.012,00
Banco inclinavel 4,00 R$ 353,00 | R$ 1.412,00
Barras longas para supino 4,00 R$ 174,00 | R$ 696,00
Barras curtas retas 4,00 R$ 107,00 | R$ 428,00
Barras curtas W 4,00 R$ 115,00 | R$ 460,00
Jogo de pesos 1 1,00 R$ 660,00 | R$ 660,00
Jogo de pesos 2 2,00 R$ 676,00 | R$ 1.352,00
Jogo de pesos 3 2,00 R$ 825,00 | R$ 1.650,00
Aparelhos abdominais tipo 1 2,00 R$ 385,00 | R$ 770,00
Aparelhos abdominais tipo 2 3,00 R$ 418,00 | R$ 1.254,00
Aparelhos abdominais tipo 3 8,00 R$ 132,00 | R$ 1.056,00
Colchonetes 10,00 R$ 88,00 | R$ 880,00
Barras de alongamento 3,00 R$ 242,00 | R$ 726,00

R$

61.986,00




Tabela 2: moveis e utensilios para iniciar o negécio
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Moveis e utensilios Quantidade | Valor Unitério Valor Total
Balcéo recepcéo 1,00 R$ 600,00 | R$ 600,00
Mesas 3,00 R$ 160,00 | R$ 480,00
Cadeiras 5,00 R$ 136,00 | R$ 680,00
Computadores 4,00 R$ 1.000,00 | R$ 4.000,00
Impressoras 2,00 R$ 150,00 | R$ 300,00
Cozinha 1,00 R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00
Ar-condicionado 3,00 R$ 1.200,00 | R$ 3.600,00
Televisores 4,00 R$ 599,00 | R$ 2.396,00
Bebedouros 3,00 R$ 170,00 | R$ 510,00
R$ 15.566,00

Tabela 3: demais gastos

Outras despesas com implantacdo Quantidade | Valor Unitario Valor Total
Espelhos 250 m2 R$ 100,00 | R$  25.000,00
lluminacao 15,00 R$ 50,00 | R$ 750,00
Recrutamento de pessoal 5,00 R$ 200,00 | R$ 1.000,00
Registro empresa R$ 500,00 | R$ 500,00
Sindicato Patronal R$ 950,00 | R$ 950,00

R$

28.200,00




APENDICE B — DEMONSTRAGAO DE RESULTADO DO EXERCICIO — Cenério Esperado
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Demonstracao do Resultado do Exercicio

CENARIO ESPERADO

Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
: RS RS RS RS RS
RECEITA BRUTA (Vendas ou Servigos) 499500 |576.923 |666.345 |769.629 |888.922
] RS RS RS RS RS
(%) RECEITAOPERACIONAL LIQUIDA | 199 500 | 576.923 |666.345 |760.629 |888.922
(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS, -R$ ‘RS RS RS RS
SERVICOS OU PRODUTOS 90260 |118.673 |130.466 |163.238 |199.652
RS RS RS RS RS
(%) LUCRO BRUTO 409.240 |458.250 |526.879 |606.391 |689.270
(-) DESPESAS GERAIS; VENDAS; RS RS ‘RS ‘RS ‘RS
ADMINISTRATIVAS 162,932 [162.932 |162.932 |162.932 |162.932
(+/-) RECEITAS/DESPESAS COM
INVESTIMENTOS
(+/-) OUTRAS RECEITAS/DESPESAS
(=) RESULTADO ANTES DAS RECEITASE | R$ RS RS RS RS
DESPESAS FINANCEIRAS 246309 295318 |363.948 |443459 |526.338
(+/-) RECEITAS/DESPESAS RS RS ‘RS RS R$
FINANCEIRAS 15610 [11.143  |6.128 | 825 :
(=) RESULTADO ANTES DO TRIBUTOS | RS RS RS RS RS
S/LUCRO 230608 |284.175 |357.819 |442.634 |526.338
() PROV. P/ CONTRIBUICAO SOCIAL
(-) PROVISAO PARA IMPOSTO DE
RENDA
(=) RESULTADO DO EXERCICIO APOS O
IMPOSTO DE RENDA CSLL
(-) PARTICIPACOES
) ] RS RS RS RS RS
(%) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 230608 |284.175 |357.819 |442.634 |526.338

Fonte: Elaborado pela autora
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Demonstracao do Resultado do Exercicio

CENARIO PESSIMISTA

Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
: RS RS RS RS RS
RECEITA BRUTA (Vendas ou Servigos) 209700 |346.154 |399.807 |461.777 |533.353
] RS RS RS RS RS
(%) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | 599 700 | 346154 |399.807 |461.777 |533.353
(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS, RS ‘RS RS RS ‘RS
SERVICOS OU PRODUTOS 47443 |55731  |66.928 |83.305 | 96.377
RS RS RS RS RS
(%) LUCRO BRUTO 252257 290423 |332.880 |378.473 |436.976
(-) DESPESAS GERAIS; VENDAS; RS RS RS ‘RS RS
ADMINISTRATIVAS 162,932 |162.932 |162.932 |162.932 |162.932
(+-) RECEITAS/DESPESAS COM
INVESTIMENTOS
(+/-) OUTRAS RECEITAS/DESPESAS
(=) RESULTADO ANTES DAS RECEITASE | R$ RS RS RS RS
DESPESAS FINANCEIRAS 80326  |127.491 |160.948 |215.541 |274.044
(+-) RECEITAS/DESPESAS RS RS RS RS R$
FINANCEIRAS 15610 |11.143 |6.128  |825 :
(=) RESULTADO ANTES DO TRIBUTOS | R$ RS RS RS RS
S/LUCRO 73716 | 116348 |163.819 |214716 |274.044
(-) PROV. P/ CONTRIBUICAO SOCIAL
(-) PROVISAO PARA IMPOSTO DE
RENDA
(=) RESULTADO DO EXERCICIO APOS O
IMPOSTO DE RENDA CSLL
(-) PARTICIPACOES
) ] RS RS RS RS RS
(%) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 73716 |116.348 |163.819 |214.716 |274.044

Fonte: Elaborado pela autora
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Demonstracao do Resultado do Exercicio

CENARIO OTIMISTA

Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
: RS RS RS RS RS
RECEITA BRUTA (Vendas ou Servicos) 609.300 |807.692 |932.884 |1.077.481 |1.244.490
] RS RS RS RS RS
(%) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | 699 300 | 807.692 |932.884 |1.077.481 | 1.244.490
(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS, RS RS ‘RS RS RS
SERVICOS OU PRODUTOS 146,363 |181.004 |212.324 |248.467 |293.077
RS RS RS RS RS
(%) LUCRO BRUTO 552.037 |626.688 |720559 |829.014 |951.413
(-) DESPESAS GERAIS; VENDAS; RS RS ‘RS ‘RS ‘RS
ADMINISTRATIVAS 162,932 [162.932 |162.932 |162.932 |162.932
(+/-) RECEITAS/DESPESAS COM
INVESTIMENTOS
(+/-) OUTRAS RECEITAS/DESPESAS
(=) RESULTADO ANTES DAS RECEITASE | R$ RS RS RS RS
DESPESAS FINANCEIRAS 300.005 |463.756 |557.628 |666.082 |788.481
(+/-) RECEITAS/DESPESAS RS ‘RS ‘RS RS R$
FINANCEIRAS 15610 [11.143  |6.128 | 825 :
(=) RESULTADO ANTES DO TRIBUTOS | RS RS RS RS RS
S/LUCRO 374395 452613 |551.499 |665.257 |788.481
() PROV. P/ CONTRIBUICAO SOCIAL
(-) PROVISAO PARA IMPOSTO DE
RENDA
(=) RESULTADO DO EXERCICIO APOS O
IMPOSTO DE RENDA CSLL
(-) PARTICIPACOES
) ] RS RS RS RS RS
(%) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 374395 |452613 |551.499 |665.257 |788.481

Fonte: Elaborado pela autora
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ANEXO A — FINANCIAMENTO PELA CAIXA ECONOMICA FEDERAL

CARTA DE CREDITO GIRO FACIL CAIXA

Mamero de parcelas:

Valor solicitado (R$):
Valor do IOF (R$):

Valor da tarifa (R$):

Total a prazo (R$):

Vencimento da primeira parcela:
Taxa de juros ao més (%):

Taxa de juros anual (3):

Valor dos juros de acerto (R$):

Valor de cada parcela (R£):

CET - Custo Efetivo Total ao més (%):

CET - Custo Efetivo Total anual (%%):

40

15/01/2013

0,94

11,58

140.000,00

2.475,67
1.000,00
751,06
1,05
13,57

4.342 64

173.705,60

“ Valor do IOF e da tarfa estdo incluidos no valor das parcelas

67

Planilha de evolucgdo tedrica para demonstracao dos fluxos referentes aos pagamentos e recebimentos considerados no
calculo do Custo Efetivo Total (CET) nas condicdes vigentes na data da simulacdo

N° prestacéo Prestacdo| Amortizacéo Juros| Jrsde acerto IOF Tarifa Saldo Devedor
173.705,60

1 4.342,64 2.883,42 1.353,55 18,78 61,89 25,00 169.362,96
2 4.342,64 2.911,30 1.325,67 18,78 61,89 25,00 165.020,32
3 4.342,64 2.939,45 1.297,52 18,78 61,89 25,00 160.677,68
4 4.342,64 2.967,87 1.269,10 18,78 61,89 25,00 156.335,04
5 4.342,64 2.996,56 1.240,41 18,78 61,89 25,00 151.992,40
6 4.342,64 3.025,53 1.211,44 18,78 61,89 25,00 147.649,76
7 4.342,64 3.054,78 1.182,19 18,78 61,89 25,00 143.307,12
8 4.342,64 3.084,32 1.152,65 18,78 61,89 25,00 138.964,48
9 4.342,64 3.114,14 1.122,83 18,78 61,89 25,00 134.621,84
10 4.342,64 3.144,24 1.092,73 18,78 61,89 25,00 130.279,20
11 4.342,64 3.174,64 1.062,33 18,78 61,89 25,00 125.936,56
12 4.342,64 3.205,34 1.031,63 18,78 61,89 25,00 121.593,92
13 4.342,64 3.236,33 1.000,64 18,78 61,89 25,00 117.251,28

CONTINUA.



CONTINUACAO.
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14 4.342,64 3.267,62 969,35 18,78 61,89 25,00 112.908,64
15 4.342,64 3.299,21 937,76 18,78 61,89 25,00 108.566,00
16 4.342,64 3.331,11 905,86 18,78 61,89 25,00 104.223,36
17 4.342,64 3.363,31 873,66 18,78 61,89 25,00 99.880,72
18 4.342,64 3.395,83 841,14 18,78 61,89 25,00 95.538,08
19 4.342,64 3.428,66 808,31 18,78 61,89 25,00 91.195,44
20 4.342,64 3.461,81 775,16 18,78 61,89 25,00 86.852,80
21 4.342,64 3.495,28 741,69 18,78 61,89 25,00 82.510,16
22 4.342,64 3.529,07 707,90 18,78 61,89 25,00 78.167,52
23 4.342,64 3.563,19 673,78 18,78 61,89 25,00 73.824,88
24 4.342,64 3.597,64 639,33 18,78 61,89 25,00 69.482,24
25 4.342,64 3.632,42 604,55 18,78 61,89 25,00 65.139,60
26 4.342,64 3.667,54 569,43 18,78 61,89 25,00 60.796,96
27 4.342,64 3.703,00 533,97 18,78 61,89 25,00 56.454,32
28 4.342,64 3.738,80 498,17 18,78 61,89 25,00 52.111,68
29 4.342,64 3.774,95 462,02 18,78 61,89 25,00 47.769,04
30 4.342,64 3.811,45 425,52 18,78 61,89 25,00 43.426,40
31 4.342,64 3.848,30 388,67 18,78 61,89 25,00 39.083,76
32 4.342,64 3.885,50 351,47 18,78 61,89 25,00 34.741,12
33 4.342,64 3.923,07 313,90 18,78 61,89 25,00 30.398,48
34 4.342,64 3.961,00 275,97 18,78 61,89 25,00 26.055,84
35 4.342,64 3.999,29 237,68 18,78 61,89 25,00 21.713,20
36 4.342,64 4.037,96 199,01 18,78 61,89 25,00 17.370,56
37 4.342,64 4.077,00 159,97 18,78 61,89 25,00 13.027,92
38 4.342,64 4.116,42 120,56 18,78 61,89 25,00 8.685,28
39 4.342,64 4.156,21 80,76 18,78 61,89 25,00 4.342,64
40 4.342,64 4.196,40 40,58 18,78 61,89 25,00 -
173.705,60 139.999,94 29.478,87 751,06 2.475,67| 1.000,00
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ANEXO B — TABELA ALIQUOTAS SIMPLES NACIONAL

ANEXO V DA LEI COMPLEMENTAR N2 123, DE 14 DE DEZEMBRO DE 2006. (vigéncia:
01/01/2012)
(Redacéo dada pela Lei Complementar n° 139, de 10 de novembro de 2011)

Aliquotas e Partilha do Simples Nacional - Receitas decorrentes da prestacdo de servicos relacionados
no § 5°-D do art. 18 desta Lei Complementar.

1) Sera apurada a relagéo (r) conforme abaixo:

(r) = Folha de Saléarios incluidos encargos (em 12 meses)

Receita Bruta (em 12 meses)

2) Nas hipoteses em que (r) corresponda aos intervalos centesimais da Tabela V-A, onde “<” significa
menor que, ‘> significa maior que, “<” significa igual ou menor que e “>” significa maior ou igual que, as
aliquotas do Simples Nacional relativas ao IRPJ, PIS/Pasep, CSLL, Cofins e CPP corresponderao ao seguinte:

TABELA V-A
Receita  Bruta 0,10< (r)]0,15< (r)]0,20< (r)]0,25< (r)[0,30< (r)[0,35< (1)
em 12 meses|(r<0,10 |e () <le () <|e () <le () <|e (N <|le (N <|[@®=040
(em R$) 0,15 0,20 0,25 0,30 0,35 0,40

Até 180.000,00 |17,50% 15,70% [13,70% [11,82% [10,47% |9,97% 8,80% 8,00%

De 180.00001 a1, 5000 157506 [13.00% |12.60% |12,33% [1072% |9.10%  |8.48%

360.000,00

520.3(%%%0,01 l1755% |1595% |14.20% |12,90% |12,64% |11,11% |958% |9,03%
5’;0?5‘&%%0*01 8l17.95% |1670% [1500% [1370% |13.45% |12,00% |10,56% |9,34%
90507()2(%%%0,01 |1815% |1695% [1530% |14,03% |1353% |12.40% |11,04% |10,06%
5389586%?8601 |1845% [17.20% |[1540% |1410% |1360% |12.60% |11,60% |10,60%
Ei.zlé%?é)b%?gém 1855% |17,30% |1550% |14,11% |13,68% |12,68% |11,68% |10,68%
Eiiﬁgd%?&m 18,62% |17,32% |1560% |14,12% |13,69% |1269% |11,69% |10,69%
5?.358‘.‘8@%?8501 18,72% |17.42% |1570% |14,13% |14,08% |1308% |12,08% |11,08%
Ei_;b%?&%?&m 18,86% |17,56% |1580% |14,14% |14,00% |13,09% |12,09% |11,09%
aD‘i;é%?&%?géOl 18,96% |17,66% |1590% |14,49% |1445% |1361% |12,78% |11,87%

De 1.980.000,01

2 2.160.000,00 19,06% 17,76% [16,00% ([14,67% |[14,64% |13,89% |13,15% [12,28%

De 2.160.000011 195600 17069 [16.200 |14.86% |14.82% |1417% |1351% |12.68%

2 2.340.000,00

Eg_gi‘_‘&%‘?&m 19,56% |18,30% |1650% |15.46% |1518% |14,61% |14,04% |13.26%
Eg_%%?gd%?géol 20,70% |19,30% |17.45% |16,24% |16,00% |1552% |1503% |14,20%
aDgSzéB(.)gé%(,)géol 21,20% |20,00% |1820% |16,91% |16,72% |16,32% |1593% |15,23%
Eg_gé%ég(')%f’gém 21,70% |2050% |1870% |17.40% |17.13% |16,82% |1638% |16,17%
Eg_;%?gc')%f’géol 2220% |2090% |1910% |17,80% |17.55% |17,22% |16:82% |16,51%
52_2'2%‘_186%?8601 2250% |21,30% |1950% |18,20% |17.97% |17.44% |17.21% |16,94%

De 3.420.000,01

2 3.600.000,00 22,90% 21,80% |20,00% |18,60% |[18,40% [17,85% [17,60% |17,18%
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3) Somar-se-a a aliquota do Simples Nacional relativa ao IRPJ, PI1S/Pasep, CSLL, Cofins e CPP apurada
na forma acima a parcela correspondente ao 1SS prevista no Anexo IV.

Anexo 1V — Partilha do Simples Nacional — Servigos

Secdo Il - Receitas decorrentes da prestagdo dos servigos previstos nos incisos X111 e XV a XVIII do §
32 do art. 12 da Resolugdo CGSN n? 4, de 30 de maio de 2007, sem retencdo ou substituicdo tributaria, com 1SS
devido ao préprio Municipio (Alterada pela Resolu¢gdo CGSN n? 31 de 17 de margo 2008)

Tabela 1 — Sem retencdo ou substituicdo tributdria, com ISS devido ao prdprio Municipio

Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) |Aliquota IRPJ CSLL [COFINS |[Pis/Pasep [ISS

/Até 120.000,00 4,50% 0,000 [1,22% (1,28% [0,00% 2,00%
De 120.000,01 a 240.000,00 6,54% 0,00% [1,84% [1,91% 10,00% 2,79%
De 240.000,01 a 360.000,00 7,70% 0,16% [1,85% [1,95% [0,24% 3,50%
De 360.000,01 a 480.000,00 8,49% 0,52% [1,87% [1,99% [0,27% 3,84%
De 480.000,01 a 600.000,00 8,97% 0,89% [1,89% ([2,03% [0,29% 3,87%
De 600.000,01 a 720.000,00 9,78% 1,25% |1,91% [2,07% [0,32% 4,23%
De 720.000,01 a 840.000,00 10,26% 1,62% |1,93% (2,11% [0,34% 4,26%
De 840.000,01 a 960.000,00 10,76% 2,000 [1,95% ([2,15% [0,35% 4,31%
De 960.000,01 a 1.080.000,00 11,51% 2,37%  [1,97% |2,19% |0,37% 4,61%
De 1.080.000,01 a 1.200.000,00 12,00% 2,74%  |2,00% |2,23% [0,38% 4,65%
De 1.200.000,01 a 1.320.000,00 12,80% 3,12% [2,01% [2,27% [0,40% 5,00%
De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 13,25% 3,49%  [2,03% [2,31% [0,42% 5,00%
De 1.440.000,01 a 1.560.000,00 13,70% 3,86%  [2,05% [2,35% [0,44%  [5,00%
De 1.560.000,01 a 1.680.000,00 14,15% 4,23%  |2,07% [2,39%  (0,46% 5,00%
De 1.680.000,01 a 1.800.000,00 14,60% 4,60%  [2,10% |2,43% 10,47%  5,00%
De 1.800.000,01 a 1.920.000,00 15,05% 4.90%  [2,19% |2,47% 10,49%  |5,00%
De 1.920.000,01 a 2.040.000,00 15,50% 5,21%  [2.27% [2,51% [0,51%  [5,00%
De 2.040.000,01 a 2.160.000,00 15,95% 5,51%  [2,36% [2,55% [0,53%  [5,00%
De 2.160.000,01 a 2.280.000,00 16,40% 5,81%  [2,45% [2,59%  [0,55% 5,00%
De 2.280.000,01 a 2.400.000,00 16,85% 6,12%  [2,53% [2,63% [0,57%  [5,00%




