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RESUMO

DUMINELLI, Fernanda P. Plano de Negocio: Estudo da viabilidade econdmica e
financeira para abertura de um saldo de beleza no municipio de Forquilhinha —
Santa Catarina. 2012, p. 97. Orientadora: Katia Aurora Dalla Libera Sorato. Trabalho
de Conclusdo do Curso de Ciéncias Contabeis. Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC. Cricitma — SC

Diante do mundo globalizado, as organizagcbes encontram dificuldades para
conseguirem manterem-se no mercado, devido a diversas questbes tais como:
politicas, tributarias, as necessidades tecnologicas que a cada dia crescem mais.E
para as micro empresas isso ndo €é diferente. Por isso, torna-se imprescindivel a
realizagdo de um planejamento antes de iniciar uma nova atividade, que apresente
os indicadores necessarios para a implantacdo de um novo empreendimento. O
plano de negbcios € uma ferramenta importante, pois contém informacdes sobre o
novo negocio, o mercado em que ira atuar, os possiveis clientes, dados financeiros,
entre outras informagdes relevantes. Deste modo, este estudo teve por objetivo
elaborar um plano de negécio para um Saldo de Beleza, analisando a viabilidade de
implantacéo deste no bairro Santa Isabel, municipio de Forquilhinha/SC. Para tanto,
utilizou-se de pesquisa descritiva, com abordagens quantitativa e quantitativa,
realizada por meio de estudo bibliografico e levantamento e survey. Na
fundamentacéo tedrica descreveram-se as etapas de elaboracdo de um plano de
negocios, como o0 sumario, plano de marketing, operacional e financeiro. O
levantamento ocorreu por meio de uma pesquisa mercadologica, onde aplicou-se
um questionario, utilizado para identificar as caracteristicas da populacdo local e
também a necessidade de abertura de um Saldo de Beleza diferenciado no bairro.
Com o auxilio destes métodos e instrumentos, foi possivel alcancar o objetivo geral
deste trabalho, sendo que os resultados apontaram que: ha viabilidade da abertura
do Saldo de Beleza Dulcenir, sendo um empreendimento inovador, que apresenta
um retorno rapido do investimento, que, conforme o estudo ocorrerd em dois meses.
A rentabilidade é considerada muito boa, com indice de 42,24%a.m e lucratividade
com um alto indice, com percentual de 43,77% a.m de lucro mensal. Conclui-se por
meio da elaboragcédo de um plano de negdécios, que a abertura do Saldo de Beleza no
bairro Santa Isabel € economicamente viavel, trazendo beneficios e diferenciais aos
moradores do bairro onde a mesma se localizara e também para os futuros clientes
gue moram em bairros vizinhos ou em outras cidades.

Palavras-chave: empreendedorismo, plano de negdcios, viabilidade.
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1 INTRODUCAO

Este trabalho apresenta inicialmente o tema e problema do assunto em
guestdo. Na sequéncia tém-se 0s objetivos, tanto geral quanto especificos, que
direcionam o estudo. Posteriormente evidencia-se a justificativa, onde elucida-se a
importancia e as contribuicbes deste trabalho e por fim a metodologia utilizada para

a realizacédo desta pesquisa.

1.1 TEMA E PROBLEMA

O mundo globalizado e competitivo de hoje em dia, requer atencao das
organizacdes que pretendem se destacar no mercado em que atuam com aplicacdo
de ferramentas gerenciais que Ihes permitam obter diferenciais competitivos. 1sso
ndo é diferente para as que ainda pretendem iniciar suas atividades. Para estas,
faz-se necessario um levantamento cuidadoso do mercado, trazendo um amplo
estudo bibliografico, pesquisas de campo e demais informacdes pertinentes para
gue se possa conhecer o setor que se pretendem estudar e tomar as melhores
decisoes.

As empresas procuram trabalhar cada vez mais com produtos de alto
nivel de qualidade e que satisfacam seus clientes, em fung¢édo principalmente da
competitividade e das exigéncias do mercado. Para isso, 0s gestores destas
organizagdes necessitam acompanhar as mudancas que estdo ocorrendo em seus
segmentos, no intuito de prepararem-se para que tais alteracdes venham a agregar
ainda mais valor em seus produtos.

Para que seja possivel acompanhar estas transformagfes em tempo hébil,
necessita-se de ferramentas que auxiliem os gestores em sua administracdo. O
plano de negocio é uma ferramenta gerencial que proporciona a estes a posicéo da
empresa num determinado periodo de tempo. Com o plano de negdcios pode-se
tracar metas e estratégias para que se possam alcancar os objetivos desejados,
planejando e acompanhando seu caminho futuro no presente.

Essa ferramenta apura a viabilidade econdmica do futuro
empreendimento, prevendo possiveis situacdes de risco como o acumulo de
estoques, um fluxo de caixa elevado, entre outros. Além de apresentar uma visdo do

mercado, evidenciando os produtos, os futuros clientes da empresa, projecoes
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econdmicas, patrimoniais e financeiras. Isso tudo para que a empresa possa
ingressar no mercado, com garantias de se tornar uma empresa inovadora e de
sucesso.

Para a abertura de um saldo de beleza € necessario obter um plano de
negdécios, pois este permite um conhecimento mais profundo do setor, apresentando
guem sao os futuros clientes, a concorréncia, a necessidade da abertura da
empresa, inclusive suas variacdes, as quais mudam com as tendéncias da moda e a
cada nova estacédo do ano.

Diante desse contexto levanta-se a seguinte questdo: Quais sdo as etapas
para elaborar um plano de negdcios para um Saldo de Beleza e sua viabilidade de

implantac&o no bairro Santa Isabel, municipio de Forquilhinha — Santa Catarina?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

O objetivo geral deste trabalho consiste em elaborar um plano de
negocios para um saldo de beleza, analisando a viabilidade de implantacdo do

mesmo no municipio de Forquilhinha — Santa Catarina.

Os objetivos especificos que visam atingir o objetivo geral séo:

e Realizar pesquisa com possiveis clientes no bairro Santa Izabel do
municipio de Forquilhinha;

e Identificar as caracteristicas da populacdo local e também a
necessidade de abertura de um Saldo de Beleza diferenciado no
bairro;

e Abordar um plano de negocios para um Saldo de Beleza;

e Calcular a lucratividade e a viabilidade do investimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

A competitividade das empresas e a forte concorréncia, faz com que as
organizacdes trabalhem com produtos cada dia melhores, buscando sempre
melhorar em seu processo de gestdo. Isso faz com que o plano de negdcios seja

considerado importante para a adequacdo das exigéncias desses controles,
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possibilitando aos gestores um maior conhecimento nos setores que a empresa
pretende atuar.
Chiavenato (2006, p .128) ressalta que:

o plano de negécio — business plan — é um conjunto de dados e
informacdes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condicdes para proporcionar uma analise de sua
viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantacao.

O plano de nego6cio € um instrumento relevante para a tomada de
decisbes, pois visa contribuir para o crescimento das organizacfes, descrevendo
passo a passo suas etapas, apresentando as pesquisas realizadas, juntamente com
as analises obtidas pelos gestores.

A contribuicdo tedrica deste estudo ocorre no momento em que
descrevem-se as principais ferramentas que compbe o plano de negdcio,
analisando a viabilidade econémico-financeira da abertura de um saldo de beleza no
bairro Santa Isabel, localizado no municipio de Forquilhinha/SC.

A contribuicdo pratica desta pesquisa evidencia-se em virtude de que as
informacBes obtidas gerardo conhecimentos fundamentais para dar subsidio a
tomada de decisao, contribuindo para que o novo empreendimento obtenha sucesso
e a continuidade de seus negocios.

A empresa implantada deve propiciar o crescimento e a valorizagdo do
bairro onde sera instalada, gerando empregos e beneficios para a comunidade, que
tera uma opcéo diferenciada na area da beleza, fazendo com que muitos dos futuros
clientes ndo precisem se deslocar até outros bairros ou municipios para suprirem

suas necessidades.

1.4 METODOLOGIA

Para a elaboracdo deste trabalho faz-se necessario, inicialmente,
estabelecer o0s procedimentos metodologicos que orientaram para O
desenvolvimento do mesmo. Sendo assim, a tipologia da pesquisa quanto aos
objetivos classifica-se como descritiva, pois apresenta informacdes sobre o plano de
negocio para a abertura de um saldo de beleza localizado em Forquilhinha.

Segundo Andrade (2005, p. 124):
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neste tipo de pesquisa, os fatos sdo observados, registrados, analisados,
classificados e interpretados, sem que o pesquisador interfira neles. Isto
significa que os fendmenos do mundo fisico e humano séo estudados, mas
ndo manipulados pelo pesquisador.

Quanto aos procedimentos este estudo caracteriza-se como pesquisa
bibliogréfica e levantamento ou survey. Para realizacdo da parte tedrica, utilizaram-
se livros, artigos de revistas e de arquivos eletronicos que tratam do tema definido,
com intuito de esclarecer conceitos e procedimentos sobre plano de negdcio, uma
vez que este € o ponto central deste estudo.

Conforme Martins Junior (2007, p.15),

a pesquisa bibliografica define-se sendo como uma discussao e exploragédo
de um tema ou problema, embasado para isso em referencial teérico
publicado em livros, revistas, periédicos entre outros meios de informacgéo
com larga circulagao.

O estudo caracteriza-se como um plano de negoécios, e dentro deste
realizou-se uma pesquisa por meio da aplicacdo de questionario a possiveis clientes
em alguns comércios no bairro Santa Isabel, no municipio de Forquilhinha, local
escolhido para a abertura do novo empreendimento.

Gil (1996, p. 56) ressalta quanto a tipologia de levantamento que:

as pesquisas deste tipo caracterizam-se pela interrogacdo direta das
pessoas cujo comportamento se deseja conhecer. Basicamente, procede-se
a solicitacdo de informacdes a um grupo significativo de pessoas acerca do
problema para, em seguida, mediante andlise quantitativa, obterem-se as
condi¢des correspondentes aos dados coletados.

Quanto a abordagem do problema, classifica-se como pesquisa
gualitativa e quantitativa. Qualitativa, pois visa descrever a complexidade do
problema, onde se analisa a situacao apresentada no estudo. A pesquisa qualitativa,
de acordo com Martins e Theophilo (2009, p. 107) tem como principal caracteristica
a descricdo dos dados, podendo ser a “descricdo de pessoas, de situagdes, de
acontecimentos, de reagdes, inclusive transcrigdes de relatos.”

Corroborando com o assunto, Richardson (1999, p. 80) esclarece que “os

estudos que emprega uma metodologia qualitativa podem descrever a complexidade
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de determinado problema, analisar a intencdo de certas variaveis, compreender e
classificar processos dinamicos vividos por grupos sociais.”

O meétodo quantitativo também foi utilizado, pois o estudo apresenta
analises estatisticas e de acordo com Richardson (1999, p. 70) este “caracteriza-se
pelo emprego da quantificagdo tanto nas modalidades de coleta de informacgdes,
quanto no tratamento delas por meio de técnicas estatisticas, desde as mais simples
como percentual, médias, desvio-padrdo, as mais complexas.”

Utilizando das metodologias e técnicas apresentadas, foi possivel chegar
ao objeto principal deste trabalho, apresentando a interpretagéo dos dados, fazendo
possivel a identificacdo dos problemas encontrados e os resultados alcancados

apos esse estudo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo apresenta-se o referencial tedrico descrevendo sobre o
empreendedorismo e o perfil de um empreendedor de sucesso. Aborda-se também
sobre o plano de negdcios, sua estrutura, 0 sumario executivo, a caracterizacao do
empreendimento, os produtos e servi¢os, a analise de mercado e de estratégia do

negocio, além dos planos de marketing, operacional e financeiro.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Constantemente as empresas implementam novas ideias visando
obterem mais sucesso no mercado em que atuam. Para isso contam com oS
empreendedores que lideram o desenvolvimento do negdcio, assumindo riscos, e
criando diferenciais. Tudo isso visando a permanéncia e se possivel o crescimento
da empresa.

Para Santos (2007, p. 22),

empreendedores sdo pessoas que tem habilidade de ver e avaliar
oportunidades de negécios; prover recursos necessarios para coloca-los em
vantagens; e iniciar agdo apropriada para assegurar 0 sucesso. S&o
orientadas para a acgdo, altamente motivadas;, assumem riscos para
atingirem seus objetivos.

Os empreendedores sdo pessoas que transformam as ideias em
oportunidades, observando 0 que a empresa necessita para atuar da melhor
maneira no mercado. Apresentam um empreendedorismo criativo, procurando
desenvolver um crescimento constante nas organizagdes onde atuam.

Em relagéo ao empreendedorismo, Santos (2007, p. 20) elucida-se que

refere-se a

[...] qualguer tentativa de criacdo de um novo negdécio ou um novo
empreendimento, como, por exemplo, uma atividade autbnoma, uma nova
empresa, ou a expansdo de um empreendimento existente, por um
individuo, grupos de individuos ou por empresas ja estabelecidas.

A necessidade de relacdes inovadoras e criativas faz com que o0s

gestores procurem empreendedores que possam auxiliar para que ocorra a
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modernizacdo das empresas, procurando assim obter diferenciais no mercado em
que atuam.

Neste sentido Bernardi (2011, p. 19) ressalta que,

a empresa moderna deve estruturar-se e aprender a conviver com a
mudanca, com o caos, com a variedade, com a diversidade, com os
conflitos e paradoxos e todos os dilemas consequentes, necessita, portanto,
de novas abordagens e sobretudo de muita percepcado, intuicdo e
flexibilidade, a comecar pelo empreendedor.

Com a concorréncia mais acirrada, os produtos e servigos cada vez mais
sofisticados, apresenta-se uma grande competicdo entre as empresas. A busca pela
melhoria na gestdo gera a necessidade de se ter uma empresa organizada e com
uma administracdo de boa qualidade, buscando sempre inovar e criar diferenciais
gue tragam resultados positivos para a organizacao.

Para Chiavenato (2006, p. 359), “empreendedorismo e inovagao sao
aspectos essenciais para 0 processo criativo no sentido de promover crescimento,
aumentar a produtividade e gerar empregos.” Dornelas (2005, p. 39) complementa
que “empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacdo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementagao dessas oportunidades leva a criagao de negdcios de sucesso.”

Para obter resultados satisfatérios nas empresas precisa-se ter um
adequado planejamento, mostrando os objetivos que a empresa busca alcancar, os
riscos e oportunidades que a organizacdo vai encontrar no caminho do sucesso.
Assim o empreendedor podera executar o plano de negdcio com o intuito de obter
uma visao melhor da gestdo da empresa, trazendo beneficios para as organizacdes

gue buscam crescer no mercado.

2.1.1 Perfil Empreendedor

O empreendedor € conhecido como aquele que tem visdo do negocio e
ndao mede esforcos para realizar os desafios da sociedade perante a sua
organizacéao.

Segundo Schumpeter (1959, apud FARAH; CAVALCANTI; MARCONES,

2008, p. 2) o empreendedor é “alguém que faz novas combinagbes de elementos,
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introduzindo novos produtos ou processos, identificando novos mercados de
exploracdo ou fontes de suprimentos, criando novos tipos de organizagéo.”
Em relacdo as caracteristicas do empreendedor Bernardi (2011, p. 9)

apresenta as principais que sao tipicas de um empreendedor de sucesso:

Senso de oportunidade

Dominéancia;

Agressividade e energia para realizar;
Autoconfiancga;

Otimismo;

Dinamismo;

Independéncia;

Persisténcia;

Flexibilidade; resisténcia a frustracao;
Criatividade;

Propenséo ao risco;

Lideranga carismatica;

. Habilidade de equilibrar “sonho” e realizacéo;
. Habilidade de relacionamento.

Chiavenato (2005) ressalta que estas caracteristicas sdo a esséncia da
inovacado, tornando um novo jeito de fazer negocios e buscando novas formas de
gestao nas organizagoes.

Jochem (2011, p. 52) afirma que “o0 empreendedor possui visdo muito a
frente e busca concretizar esta visdo. Trata-se de alguém em constante busca e, por
gue ndo dizer, um insatisfeito, que possui dentro de si a forca para buscar
constantemente o novo e o desconhecido.”

O empreendedor normalmente é o dono do seu préprio negécio,
transformando a ideia de montar uma empresa em realidade. Para o empreendedor
nao basta apenas ter criatividade, é necessario ter um planejamento e estratégia do
negocio a ser montado, buscando conhecimentos e fazendo as analises necessarias
para um bom empreendimento. Para isso o plano de negdécios apresenta as etapas

e as analises a serem seguidas pelo empreendedor.
2.2 PLANO DE NEGOCIOS
Com o aumento da competitividade e das exigéncias principalmente por

parte dos consumidores, as organizagdes estao tendo que procurar alternativas para

manterem-se atuantes. Com isso, devem realizar um planejamento detalhado do seu
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empreendimento, analisando o mercado de atuacao, identificando pontos fortes e
fracos, visando minimizar os erros e evidenciar as oportunidades do negécio.

Na Figura 1 apresenta-se um esquema basico, apresentando algumas
guestdes que devem ser observadas para que o empreendedor possa obter sucesso

no seu plano de negacio.

Figura 1: Esquema Basico do Plano de Negdcio

-

Qual o meu negocio? \

Onde quero chegar?
O que vendo?

Para quem vendo?
PLANO

DE
NEGOCIO

Que estratégias utilizarei?

Como conquistarei mercado?

EEEEEES

Quais séo os fatores criticos
de sucesso do meu negocio?

Quanto vou gastar?

& &

Que retorno terei sobre meu
K investimentn? )

Fonte: Adaptado de Salim et al (2001)

Essas questfes levam o empreendedor a colocar suas ideias no papel,
desenvolvendo o0s primeiros passos para a realizacdo do plano de negécios,
apresentando que servico a empresa pretende exercitar, aonde ela quer chegar e
como vai ser a parte financeira da mesma.

Santos (2007, p. 36) enfatiza que o plano de negécio proporciona

[...] uma avaliacdo prévia do negdcio antes de ser colocada em prética uma
nova ideia, reduzindo, assim, as possibilidades de desperdicar recursos e
esfor¢gos num negdcio inviavel; funciona como um instrumento de solicitagédo
de empréstimos e financiamentos junto a instituicao financeiras e de busca
de novos sbécios e investidores; torna facil o estabelecimento de uma
vantagem competitiva que pode representar a sobrevivéncia da empresa.

Santos (2007, p. 36) ressalta ainda que o plano de negdcios “permite
estruturar as principais visdes e alternativas para uma analise de viabilidade do

negocio pretendido.”
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O plano de negécio é uma ferramenta que permite uma visdo abrangente
sobre as alternativas do negdcio, evitando problemas e decisdes equivocadas. Salim
et al (2003, p. 3) conceitua que o “plano de negdcios € um documento que contem a
caracterizacdo do negocio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para
conquistar uma fatia do mercado e as projecOes de despesas, receitas e resultados
financeiros.”

Dornelas (2005, p. 99) enfatiza que o plano de negdcio deve ser escrito

com o objetivo de:

Entender e estabelecer diretrizes para o seu negdécio.

Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisGes
acertadas.

Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar acdes 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, associac¢des etc.)

® & & o oo

Para o gestor de uma empresa, o0 plano de negdécio é uma ferramenta
importante, pois visa gerenciar e expandir a organizacdo, tomando as decisdes
corretas, obtidas por meio de informacdes coletadas no referido plano.

Bernardi (2011) afirma que atualmente no Brasil muitos sdo os motivos
para o fracasso das organizacdes e cita como exemplo a falta de experiéncia no
ramo e de planejamento antes da abertura. Normalmente os empresarios abrem
seus negoécios sem uma estrutura adequada, faltando assim apoio na concepcao e
administragéo do negacio.

Na Figura 2 evidenciam-se alguns beneficios obtidos com a elaboracao

de um plano de negdcio:
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Figura 2: Beneficios do Plano de Negdcio

Relne as ideias permitindo uma ampla visdo sobre o
neadécio. evitando nroblemas e decisfes erradas:

Trata-se de um documento indispensavel para a atracdo de
socios e investidores:

ImpBe a avaliacdo de lucro da empresa, trazendo um
crescimento das necessidades de recursos materiais e
financeiros da mesma,;

E de suma importancia para a contratacdo de empregados,
gerando um crescimento da empresa;
Analisa as estratégias do mercado;

Apresenta o empreendimento para fornecedores e clientes;

Permite avaliar simulagdes, evitando gastos desnecessarios
no inicio das oneracdes:

Orienta-los na execuc@o de tarefas de acordo com as
diretrizes definidas para o neaécio:

E também uma oportunidade para o conhecimento dos
sécios, assim cada um deles ir4 saber o que a empresa
produz suas atividades, consequentemente irdo surgir 0s

Fonte: Adaptado de Santos (2007)

Os empreendedores identificam as melhores oportunidades e aproveitam
para criar fatores que possam ser (teis e que fagam a empresa se manter no
mercado, com um 6timo indice de aprovacdo para um crescimento estavel
diminuindo o risco de fracassar.

Degen (2009, p. 208) ressalta que o

plano de negdcio é a descricdo, em um documento, da oportunidade de
negocio que o candidato a empreendedor pretende desenvolver, como a
descricdo do conceito do negécio, dos atributos de valor da oferta, dos
riscos, da forma como administrar esses riscos, do potencial de lucro e
crescimento do negdcio, da estratégia competitiva, bem como o plano de
marketing e vendas, o plano de operagcdo e o plano financeiro do novo
negécio, com a projecdo do fluxo de caixa o e calculo da remuneragéo
espera, alem da avaliagcdo dos riscos e o plano para supera-los.

Portanto, o plano de negocio é o comeco para que a empresa possa obter
sucesso. Nele serdo descritas as etapas, descrevendo passo a passo 0 que se deve

fazer para a abertura ou expansdo do novo empreendimento, trazendo informacgdes
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que foram coletadas por meio de pesquisas de mercado, analise bibliogréfica entre
outras, para que o mesmo tenha uma aceitacdo do seu publico alvo e ampla

possibilidade de sucesso.
2.2.1 Publico Alvo do Plano de Negécio

Para todo negdcio ha um publico alvo, isso vale quando se vai abrir uma
empresa e até mesmo para amplia-la. Conforme o Quadro 1 sdo varios os publicos

alvo de um plano de negdcio:

Quadro 1: Publicos Alvo do Plano de Negdcio

PUBLICO ALVO ESPECIFICACOES
. (SEBRAE, universidades, prefeituras, governo,
Mantenedores das incubadoras associagdes etc.) para outorgar financiamentos a
estas.

Parceiros Para definicdo de estratégias e discussdo de

formas de integracdo entre as partes.
Para outorgar financiamentos para
Bancos equipamentos, capital de giro, iméveis, expansio

da empresa etc.

) Empresas de capital de risco, pessoas juridicas,
Investidores bancos de investimentos, angels, BNDES,
governo etc.

Para negociacdo na compra de gerencia com o

Fornecedores conselho de administragdo e com os empregados
(efetivos e em fase de contratacdo)
Os clientes Para venda do produto e/ou servigo e publicidade
- da empresa.
S6cios Para  convencimento em  participar do

empreendimento e formalizacdo da sociedade.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2005, p. 100)

Percebe-se pelo exposto, que o plano de negdcios pode ser (til tanto para
O publico interno como para o externo. Neste sentido, Aidar (2007, p. 7)

complementa que:

[...] Internamente, o processo de elaboracdo do plano pode revelar aos
empreendedores e acionistas 0s principais pontos fracos do negdécio ou
alertar para fontes de riscos a serem evitados. Para os gestores, ele oferece
a base para operar os negécios, fazendo com que as previsfes
identificadas no plano sirvam como parametros que norteardo suas ac¢oes.
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Salim et al (2001, p. 39) complementa ainda que “o conteudo do plano de
negécio no todo ou em parte, interessa a todos os stakeholders®.” Isso ocorre, pois
tras informacdes claras, podendo serem avaliadas e absolvidas atendendo as partes
interessadas.

O plano de negdcios pode conter um publico alvo bem abrangente. No
entanto, os administradores e socios de empresas sao 0s mais interessados nessa
ferramenta, pois este detalha de forma objetiva, os pontos fortes e fracos, as
principais caracteristicas do mercado, apresentando informacdes Uteis a tomada de

decisao.
2.3 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO

Neste tOpico apresenta-se a estrutura do plano de negdcio, que passa
pelo sumario executivo, resumo da empresa, produtos e servicos, analise do
mercado, estratégia do negdcio, organizacao e gerencia da empresa.

Tal estrutura ndo tem um modelo padréo, podendo ser aplicado de
diferentes modos, por exemplo, uma empresa de prestacao de servico € diferente de
uma empresa que fabrica produtos.

Dornelas (2005, p. 100) elucida que:

nao existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de
negocios, pois cada negocio tem particularidade e semelhancgas, sendo
impossivel definir um modelo padrdo de plano de neg6cio que seja universal
e aplicado a qualquer negécio. [...] Mas, qualquer plano de negdcios deve
possuir um minimo de sec¢bes as quais proporcionardo um entendimento
completo do negécio.

O plano de negocios deve ser montado de forma objetiva e clara, fazendo
gue seu publico alvo possa entender aonde a empresa quer chegar, seus obstaculos
e influéncias no mercado.

Dornelas (2005) apresenta que a estrutura do plano de negocio deve

abordar os seguintes topicos:

1. Capa
2. Sumario
3. Sumario Executivo

1 ~ . . .
Os stakeholders sdo o conjunto de todos os grupos de pessoas que de alguma maneira tenham interesse ou
sejam afetados pela empresa.
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Descrigéo da Empresa
Produtos e Servigos
Mercado e Competidores
Marketing e Vendas
Andlise Estratégica
Plano Financeiro

0. Anexos

BOxo~NO G

Buscando entender as fases que contem um plano de negocio,
Chiavenato (2005) apresenta 0 passo a passo da estrutura que o mesmo apresenta

na Figura 3.

Figura 3: Estrutura de Um Plano de Negdcio

Faca uma analise e Perfil do cliente;

do setor que a e Caracteristicas do mercado;

empresa ira e  (Caracteristicas da concorréncia;
funcionar; e Cenario econOmico, social e tecnoldgico.
Analise as e  Caracteristicas do produto/servigo ofertado;
caracteristicas do ®  Preco e condigBes de venda;
novo e Formatacdo juridica do empreendimento;

empreendimento; e  Estrutura organizacional.

Elabore um plano Definicdo da missdo, visdo e dos valores;

estratégico para o
novo
empreendimento;

Definicdo do negdcio;
Determinagdo dos objetivos em longo prazo;

Estabelecimento da estratégia do negdcio.

Elabore um plano ® Previsdo de vendas;

operacional para o
novo
empreendimento;

e  Planejamento da produgdo;
e Previsdo de despesas gerais e fluxo de caixa;

e Balancete simulado.

Faca um resumo
executivo das
informacdes;

e Condensagdo e resumo de todas as
informag0es acima relatadas.

. e Relacdo de todos os custos, precgos, previsdes
Revise

cuidadosamente
todo o conjunto para
obter consonancia;

e despesas que compdem o plano para
verificar sua viabilidade e confiabilidade.

NSNS

Fonte: Adaptado de Chiavenato (2005)
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Portanto, o plano de negocio deve conter uma estrutura que apresente 0s
objetivos do negocio, seus produtos e servicos, definicbes da empresa, mercado que
pretende atuar, quem sao seus concorrentes e clientes, estrutura de marketing e sua

estrutura financeira.

2.3.1 Sumario Executivo

O sumario executivo € a principal parte do plano de negdécios. Nele
mostra-se uma visdo geral do empreendimento, como o0 cenario, vantagens,
permitindo ainda que se apresente um breve entendimento de quais séo os produtos
ou servicos praticados, o mercado, as projecdes financeiras.

Neste contexto Dornelas (2005, p. 213) elucida que “o sumario executivo
€ a principal secao do seu plano de negécios e deve expressar uma sintese do que
sera apresentado na sequéncia, preparando o leitor e atraindo o0 mesmo para uma
leitura com mais atengao e interesse.”

Degen (2009, p. 213) ressalta que este “é o documento de apresentagao
essencial para despertar o interesse na oportunidade de investimento dos possiveis
investidores e financiadores.” O autor complementa ainda, que “o sumario nao é
uma introduc&o, um prefacio ou uma lista dos destaques do plano de negdcios. E
bem mais que isso: é uma apresentacdo completa e auto-sustentavel, mas
resumida, da oportunidade do novo negocio.”

Para Salim et al (2001, p. 49), “0 sumario executivo € um extrato
competente e motivante do plano de negdcios. Qual a area de negdcios, qual o
produto ou servico, qual o mercado e que fatia desse mercado queremos obter?
Tudo isso sem explicar em detalhes, mas dito de maneira clara, objetiva e sucinta.”

No Quadro 2 Dornelas (2005, p. 127) elucida que para auxiliar na

preparacao do sumario executivo devera ser respondidas as seguintes perguntas:

Quadro 2: Questionamento do Sumario Executivo

e Qual o propésito do seu plano?

¢ O que vocé esta apresentando?
O que? e O que é a sua empresa?

e Qual é seu produto/servico?
Onde? e Onde sua empresa esta localizada?
- e Onde esta seu mercado/clientes?
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Por qué? . Por. que vocé precisa do dinheiro
requisitado?

e Como vocé empregara o dinheiro na sua
empresa?

Como? e Como estd a saude financeira de seu
negocio?

e Como esta crescendo sua empresa?

R e De quanto dinheiro vocé necessita?
uanto e Como se darA o retorno sobre o
investimento?

¢ Quando seu negécio foi criado?

e Quando vocé precisara dispor do capital

Quando? requisitado?

e Quando ocorrerdA 0 pagamento do
empréstimo obtido?

Fonte: Adaptado de Dornelas (2005, p. 127)

Com esse questionario o empreendedor apresentara de forma mais
completa as informacgfes referentes & sua empresa, mostrando ao publico alvo a
ideia do negocio, devendo ser bem elaborado de forma objetiva e sucinta. Nele
apresenta-se a estrutura que a empresa pretende montar, descrevendo sua
caracterizacao e seu desenvolvimento, fazendo com que os investidores possam ter

um entendimento claro do que a mesma pretende construir.

2.3.2 Caracterizacdo do Empreendimento

A caracterizacdo do empreendimento € a secdo do plano onde se
descreve um breve resumo da organizacao, sua histéria e seu aspecto atual.

No Quadro 3, elucida-se que neste ponto do plano de negdcios, o
empreendedor deve apresentar as caracteristicas de sua empresa, destacando 0s

seguintes pontos:

Quadro 3: Caracterizagcao do Empreendimento

Apresentacdo da empresa Histérico da organizacéo, destacando os fatos de
maior importancia e qual é 0 negdcio da empresa;

Produtos e servicos Apresentar os produtos e servigos oferecidos na
empresa,

) ) Apresentar um perfil da equipe e suas
Equipe gerencial qualificacbes, bem como a divisdio de
responsabilidades;

sociedade limitada ou anénima,

o Para legalizar o negécio, montar a estrutura fisica,
Plano de gastos iniciais viabilizar a operacionalizagdo nos primeiros
meses;
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Localizagc&o Definir e descrever o local onde vai funcionar o
empreendimento;

Fonte: Adaptado de Salim et al (2003)

Make Money (2007) ressalta que é nesta parte do plano de negdcios que
deve ser apresentada a empresa, descrevendo seus conceitos e como ela atua no
mercado, indicando como ela podera ser bem sucedida naquilo que faz.

Para Dornelas (2005) € indispensavel apresentar o objetivos da empresa,
onde se quer chegar, a natureza dos produtos fornecidos, a equipe de gestao e os
diferenciais que a empresa proporciona para seus clientes e fornecedores. E nesse
ponto que o empreendedor apresenta um panorama de sua empresa, mostrando
seus pontos fortes e conquistando espaco no mercado.

Neste contexto a empresa elucida seus objetivos, apresentando seus
diferenciais e descrevendo o que a empresa tem de melhor, oferecendo seus

produtos e servigos ao publico alvo.

2.4 PRODUTOS E SERVICOS

Nesta parte do plano de neg6cio, o empreendedor deve apresentar o seu
produto e/ou servico ofertado pela organizacdo, mostrando de forma detalhada
como estes serdo fornecidos e quais o0os aspectos que os diferenciam da
concorréncia.

Salim et al (2001, p. 71) aborda os pontos importantes que constituem o0s

produtos e servi¢os do plano de negécio que séo:

1. Descrever, com clareza, cada um dos servicos e produtos que a
empresa vende;

2. Descrever seu mercado e as principais necessidades detectadas com
os clientes que poderdo ser resolvidas com as solu¢des oferecidas pela
empresa;

3. Quem séo os concorrentes? Comparar sua solucdo, seus produtos e
servicos com os oferecidos pela concorréncia. Quais séo os beneficios que
fazem seus produtos e servicos serem mais vantajosos que os dos
competidores?

4, Definir como vai ser o material usado para apoiar a venda de seus
produtos e servigos;

5. Analisar os custos para o fornecimento de seus produtos e servigos e
0s precos que podem ser praticados no mercado;

6. Avaliar as margens que podem ser praticadas nas vendas de seus
produtos e servigos;
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7. Analisar a questdo tecnologica envolvida com seus produtos e
servicos. Qual a tecnologia usada e o seu gral de atualidade e volatilidade?
Qual a protecao legal de seus produtos?

Dornelas (2005) afirma que é nesta etapa que o empreendedor descreve
as caracteristicas dos produtos e servicos, o ciclo de vida, o diferencial tecnolégico,
a protecéo legal, a pesquisa e desenvolvimento e a producéo e sua distribuicao.

Bernardi (2011, p. 176) complementa que “nessa parte, define-se o0s
requisitos técnicos dos produtos ou servicos propostos que servirdo a trés
propoésitos: atendimento ao mercado, plano operacional e dimensionamento dos
custos e recursos necessarios.”

Assim, o empreendedor deve conhecer os produtos da concorréncia,
fazendo uma analise entre os mesmos e procurando apresentar o produto e/ou
servico de forma mais competitiva e com melhor qualidade, criando estratégias para

alcancar os objetivos da empresa e se firmar no mercado.

2.5 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado é uma das mais importantes fases do plano de
negécios, pois nela pode-se constatar qual € o melhor lugar para investir e as
dificuldades para sua realizacéo, pois aborda o mercado consumidor. Isso ocorre por
meio de pesquisas de mercado e analise dos concorrentes, agregando assim melhor
valor ao produto em destaque. Salim et al (2003, p. 74) destacam que esta analise
“‘demonstra que o empreendedor esta atento as variaveis do mercado, e nao se
baseia apenas na sua boa ideia.”

Dornelas (2003) enfatiza que na secdo de analise de mercado deve se
mostrar qual € a oportunidade a ser apresentada pela empresa, evidenciando seus
produtos e servicos, apresentando o0 conhecimento que se tem a respeito do
mercado consumidor.

Salim et al (2001) mostra os itens importantes que compdem a analise de

mercado do plano de negocios:

v’ Fazer desempenho e proje¢c6es sobre o mercado: neste item
buscam-se informacdes de clientes e estima-se 0 quanto seria possivel vender a

cada um;
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v Analisar se o mercado pode ser segmentado: Apresenta-se o nivel
de mercado, o tipo de negdcio, as necessidades dos clientes e a localizagédo
geogréafica,

v Caracterizar a concorréncia em relacdo as fatias de mercado que
detém: Analisar se a concorréncia € Unica no mercado, e se ha possibilidades de
aberturas para outras empresas;

v Analisar a forma de vender ou como fazer a distribuicdo dos
produtos neste tipo de negocio: apresentar como serd a forma de venda dos
produtos da empresa aos clientes, se a venda vai ser direta, por meio de
vendedores ou de distribuidores.

v Analisar os aspectos em relacdo aos quais o0 mercado é mais
sensivel: a sensibilidade dos produtos em relacdo a preco, prazo de entrega,
concorréncia;

v Analisar a concorréncia em relacao a seus pontos fortes e fracos:
comparar a relacdo dos aspectos e caracteristicas importantes dos produtos e
servicos da concorréncia com os produtos da empresa,

v Avaliar o comportamento dos clientes: analisando as exigéncias dos
clientes, como o preco, a garantia, 0 prazo de entrega e o0 atendimento e a
qualidades.

Para melhor entender sobre as caracteristicas da anélise de mercado,
Rosa (2007) sugere que alguns passos sejam seguidos, 0s quais estdo

representados no Quadro 4.

Quadro 4: Analise de Mercado — Estudo dos Clientes

Analise de Mercado Estudo dos Clientes

Qual a faixa etaria?

Sao homens ou mulheres?

Tem familia grande ou pequena?
Qual o seu trabalho?

Quanto ganham?

Qual a sua escolaridade?

Onde moram?

1° Passo: Identificar as caracteristicas gerais

dos clientes.

Que quantidade e com qual frequéncia
compram esse tipo de produto ou
servigo?

comportamentos dos clientes. ¢ Onde costumam comprar?

e Que preco pagam atualmente por este
tipo de produto ou servi¢co similar?

2° Passo: Identificar o0s interesses e

3° passo: Identificar o que leva estas pessoas e O preco?
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acomprar. A qualidade dos produtos e/ou servi¢os?
O prazo de entrega?
O prazo de pagamento?

O atendimento da empresa?

Qual o tamanho do mercado que vocé ird
atuar?

E apenas a sua rua?

O seu bairro?

Sua cidade?

Todo o seu estado?

O pais todo ou outros paises?

Suas empresas encontrardo  sua
empresa com facilidade?

4° Passo: Identificar onde estao seus clientes.

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

A anadlise de mercado é importante para o plano de negocios, pois é por
meio dela que se pode saber se vai ser viavel ou ndo abrir o nego6cio em
determinado lugar e se os produtos oferecidos terdo uma aceitacdo no mercado.
Sendo que a melhor forma de se apresentar a analise de mercado é por meio de
tabelas e gréficos, pois estas ferramentas permitem que se possa comparar e
identificar as tendéncias do mercado, devendo ser atualizadas sempre que possivel,

mantendo a empresa informada das mudancas que acontecem no mercado.

2.6 ANALISE ESTRATEGICA DO NEGOCIO

A andlise estratégica é a parte do plano de negécios onde se apresenta a
condicdo atual do negécio. E nela que se avaliam as metas e os objetivos que a
empresa pretende alcancar. Contribuindo com o assunto, Chiavenato (2005, p. 149)
observa que a estratégia de uma organizagdo “é o meio para chegar |a, ou seja,
para transformar os objetivos em realidade.”

O planejamento estratégico pode servir como base para a analise da
empresa. Dornelas (2005) apresenta na Figura 4 o processo que deve ser seguido

para que ocorra o planejamento estratégico na organizacao:
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Figura 4: Processo de Planejamento Estratégico do Negdcio

Declaracdo de
visdo e misséo do «

negécio
Analise do Analise do
ambiente externo ambiente interno
(oportunidades e (forcas e «
ameacas) fraquezas)

Formulacéo de
objetivos e metas ﬂ

Formulacéo de
objetivos e metas ﬁ

Implementacéo

1

Feedback e
controle

Fonte: Adaptado de Dornelas (2005, p. 156)

A empresa que tem um bom planejamento estratégico,
consequentemente tera maior chance de aprovacdo no mercado. Dornelas (2005)
destaca alguns itens necessarios que compde a analise estratégica do plano de
negocio:

1) A definicdo da visdo e da missdo: A visdo é uma situacdo futura e
desejada pela empresa. Pode-se resumir que € a definicdo de objetivos em longo
prazo.

Neste sentido, Kluyver e Pearce Il (2007, p. 9-10) afirmam que:
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uma declaracdo de visdo representa os objetivos de longo prazo da alta
administragdo para a organiza¢do — uma descricdo da posicdo competitiva
gue se deseja alcangar ao longo de certo periodo de tempo e de quais
competéncias essenciais devem ser adquiridas para se chegar la. [...] uma
boa viséo proporciona tanto orientagao estratégica como foco motivacional.

A visdo deve ser clara e sucinta, para que a empresa possa ter uma
motivacdo de longo prazo, determinando assim onde a mesma pretende chegar.

A misséo expressa o0 motivo pela qual a organizacéo existe, apresentando
as atividades que a empresa pratica e identificando os clientes para os quais 0s
beneficios devem ser dirigidos.

Segundo Andrade (2012, p. 27),

a exposicdo da missdo é motivada, principalmente, pela definicdo do
negécio em termos de proporcionar beneficios aos clientes com a finalidade
de satisfazer suas necessidade e /ou desejos. Assim a missao constitui um
importante elemento para a orientacdo sobre as decisdes relacionadas ao
desenvolvimento do composto de produtos e/ou servigos necessarios para o
cumprimento de tal finalidade.

Ressalta-se, portanto, que a visdo e a missdo sao 0s propodsitos
fundamentais que expressao o principal motivo pelo qual a organizacao existe, € na
Visdo e na missdo que se pode constatar no que a empresa atua e onde ela quer
chegar.

2) A analise SWOT: Essa andlise € um dos pontos mais importante do
plano de negdcios. E nela que se analisa os pontos fortes e fracos da empresa
estudada, os desafios que poderdo ocorrer durante sua trajetéria no mercado,
juntamente com as oportunidades e ameacas.

Chiavenato (2005, p. 151) afirma que

em virtude de forcas e fraguezas da empresa e de oportunidades e
ameacas do ambiente externo, procura-se o melhor caminho para os
objetivos globais para aproveitar ao méaximo as forcas internas e as
oportunidades externas e neutralizar as fraquezas internas e as ameacas
externas. Trata-se de esgueirar entre as vantagens e as restrigcées, tanto
internas como externas.

No Quadro 5 apresentam-se alguns indicadores potencias dos fatores
internos que sao os pontos fortes e pontos fracos e os de fatores externos que sao

as oportunidade e ameacas, que devem ser observados e avaliados pela empresa,
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para que se possa obter um conhecimento mais especifico do mercado, trazendo

informagdes relevantes para a organizagao:

Quadro 5: Indicadores Potenciais de Pontos

Ameacas.

v
v
v
v
v
v
v
v
v

N N N N N Y NN

<\

Fonte Adaptado de Andrade (2012)

Pontos Fortes

Recursos financeiros adequados;
Lider de mercado reconhecida;
Tecnologia patenteada;

Melhores campanhas de propaganda;
Habilidade gerencial comprovada;
Melhor capacidade de producéo;

Bem vista pelos compradores;
Vantagens de custo;

Entre outros.

Servir grupos adicionais de clientes;
Entrar em novos mercados;
Diversificagdo em produtos;
Complacéncia entre empresas rivais;
Crescimento rapido no mercado;
Expandir a linha de produtos;
Desenvolver integragéo vertical;
Queda de barreiras comerciais;

Entre outros.

AN N N Y N N U NN

AN N NN Y N N NN

Fortes, Fracos, Oportunidades e

Pontos Fracos

Falta de rumo estratégico claro;
Instalagbes obsoletas;

Falta de talento gerencial,

Existéncia de problemas internos;
Atrasada em termos de planejamento;
Linha de produtos estreita;

Rede de distribuicao fraca;

Custos altos de producéo;

Entre outros.
Ameacas

Entrada de concorrentes;

Elevacdo das vendas de produtos;
Crescimento mais lento do mercado;
Mudancas nas taxas do governo;
Exigéncias legais onerosas;
Crescimento no poder de barganha;
Mudancas nos gostos dos compradores;
Mudancas demograficas adversas;

Entre outros.

Com a andlise dos pontos fortes e fracos, das ameagas e as

oportunidades, a empresa pode visualizar sua posi¢cao perante o mercado, podendo

assim evidenciar seus pontos positivos, trazendo para a empresa um bom

direcionamento dos objetivos tracados.

Chiavenato (2005, p. 149) esclarece que € por meio da andlise interna da

empresa que ela “detecta suas forgas e potencialidades — a fim de utiliza-las e

aplica-las, bem como suas fraquezas e fragilidades, para corrigi-las ou melhora-las.”

Quanto a andlise externa, o autor menciona que “é a chamada analise

ambiental, que focaliza as oportunidades e as ameacas do ambiente; pode ser feita
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por meio de uma pesquisa do mercado para identificar os fatores externos sobre os
quais a empresa nao tem controle [...].” (CHIAVENATO 2005, p. 149).

Ressalta-se, portanto, a importancia desta analise, pois € por meio dos
fatores internos e externos que 0s gestores analisam 0s pontos principais,
explorando as oportunidades e ao mesmo tempo levantando as ameacas, tornando

sua empresa privilegiada quando comparada com a concorréncia.

3) Objetivos e Metas: Esta etapa é essencial no planejamento da
empresa, pois identifica onde a empresa pretende chegar, tracando os objetivos e
buscando atingir de forma sucinta suas perspectivas do plano de negdcio.

De acordo com Tiffany e Peterson (1999, apud DORNELAS 2005, p. 160)
apresentam que “objetivos sdo os resultados mais abrangentes que a empresa
assume o compromisso de alcancar, ja as metas sdo as etapas necessarias para se
alcancgar os objetivos.”

Dornelas (2005, p. 160) enfatiza que “os objetivos sdo os anseios de
ordem macro, aqueles que a empresa define de forma a cumprir sua missdo de
negécio, em busca de sua visdo e as metas sdo as etapas necessdrias para se
alcancgar os objetivos.”

Portanto a empresa assume responsabilidades, buscando conquistar

seus objetivos, tracando metas para a realizacao de sua missdo na sociedade.

4) Definicdo da Estratégia: indicara como a empresa pretende alcancar
0s objetivos que foram tracados.
Dornelas (2005, p. 154) enfatiza que:

uma analise estratégica da empresa deve incluir um misto de racionalidade
e subjetividade, seguindo um processo basico, que pode ajudar o
empreendedor a entender melhor a situacdo atual de seu negécio e quais
as melhores alternativas, ou meios, para atingir os objetivos e metas
estipulados.

Salim et al (2001, p. 92) complementa definindo que:

a estratégia do plano de negdcio € o resultado da analise conjunta de
diversas informacdes, obtidas sobre o mercado, 0s servicos e 0s produtos
oferecidos, as necessidades e preferéncias dos clientes. A partir disso, é
necessario identificar e avaliar as oportunidades e ameacas do ambiente de
negocios e estudar os pontos fortes e fracos da nossa empresa, vistas em
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relagdo aos concorrentes e, também, sob o ponto de vista dos problemas e
dificuldades internas que impedem ou atrapalham a empresa para atingir
seus objetivos e metas.

Deste modo, a analise estratégica é uma projecao do mercado para obter
informacgdes para a tomada de decisdo. Isso acontece por meio do conhecimento
adquirido sobre os produtos e servicos, 0 mercado, 0s clientes e 0s concorrentes,
tracando meta, buscando o crescimento e a organizacdo da empresa, sempre

visando o futuro da empresa.
2.6.1 Organizacao do Negécio

Nesta parte do plano de negd6cio o empreendedor deve apresentar 0s
curriculos dos sécios da empresa e dos seus principais funcionéarios, descrevendo
como sera a gestdo quanto as responsabilidades da equipe. Além disso deve
identificar a localizacdo, descrevendo as instalacbes fisicas e a estrutura
organizacional.

Neste contexto Salim et al (2003, p. 95) salienta que na organizacédo do
negocio é fundamental a definicdo da “equipe gerencial, e dos quadros quantitativos
de pessoal® necessario por funcdo, com seus perfis profissionais e
responsabilidades bem delimitados.”

Dornelas (2005) comenta que com a abertura ou ampliacdo da empresa,
sera necessario montar um organograma funcional, apresentando aos funcionarios
as areas de neg6cio e quem ocupa 0S principais cargos na empresa, suas
responsabilidades e atribuicdes para o desenvolvimento de suas atividades.

Dornelas (2005, p. 131) enfatiza que “os investidores investem em
pessoas, que sao o0 principal ativo das empresas nascentes. E quanto mais
capacitadas em técnicas de gestdo e experientes essas pessoas sdo, melhores as
chances de a empresa conseguir o capital solicitado.”

Deste modo € importante que as empresas apresentem seus principais
objetivos e metas para a elaboracdo do plano de negdcios, mostrando aonde
realmente se quer chegar e apresentando seus pontos fortes para os investidores,

dentre eles, a equipe gerencial que ird coordenar a empresa.

> Quadros guantitativos de pessoal consiste na tabulacdo do numero de pessoas por fungdo ( ou perfil
profissional) que serdo necessarias para o empreendimento, preferencialmente mostrando a sua alocagdo em
cada unidade da estrutura organizacional. ( SALIM et al, 2003 p. 95).
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2.7 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing é a parte do plano de neg6cio em que o

empreendedor estabelece as estratégias que serdo adotadas para atrair e

conquistar seus clientes. E nele que estdo relacionados os produtos, preco,

promocgdes e propaganda estabelecidas pela empresa.

Aidar (2007) apresenta os principais enfoques que a avaliacdo do plano

de marketing deve considerar para aperfeicoar o desempenho organizacional.

v

ASIRNERNERN

Os critérios de segmentacdo devem estar claros, para influenciar o
comportamento do cliente;

Os segmentos e mercados-alvo devem ser mais atrativos para a
empresa,

Ter uma boa estimativa do porte de mercado;

Ter uma avaliagdo realista do crescimento do mercado;

Identificar quem s&o os concorrentes e produtos mais importantes;
Os diferenciais do negdcio e estratégias competitivas devem estar

claramente definidos.

Chiavenato (2005, p. 194) menciona que

o0 marketing corresponde a todas as atividades da empresa que visam a
colocacdo de seus produtos/servicos no mercado consumidor. Assim, o
marketing esté voltado completamente para o mercado e para o cliente. Sua
funcdo é fazer com que os produtos/servicos da empresa cheguem da
melhor forma possivel ao consumidor final.

Sobre o plano de marketing Westwood (1989, apud DOLABELA, 2006, p.

141), comenta que este

deve identificar as oportunidades de negdcio mais promissoras para a
empresa e esbogar como penetrar em mercados identificados, como
conquista-los e manter posicdes. E um instrumento de comunicacgéo, que
combina todos os elementos do composto mercadolégico em um plano de
acdo coordenado. No plano, sdo estabelecidos os objetivos da empresa e,
depois, a escolha das estratégias mais variaveis para atingir os objetivos. O
plano de marketing disciplina o planejador, levando-a a colocar idéias, fatos
e conclusdes de maneira logica.

Dornelas (2008) apresenta uma estrutura para o empreendedor seguir,

obtendo assim um plano de marketing.
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1. Estratégia para o mercado-alvo: neste topico o empreendedor
apresenta seu produto ao consumidor, mostrando o que a empresa
fornece de melhor;

2. Estratégia para produto/servico: essa parte do plano de
marketing descreve como 0 seu produto se distingue dos
concorrentes;

3. Estratégia de formacao de precos: nesta etapa o empreendedor
define o preco de seus produtos, analisando de forma minuciosa o
mercado, assim determinado um prego apropriado.

4. Estratégia de distribuicdo: nesta parte define-se como o produto
vai chegar ate o consumidor, se vai ser através de distribuidores,
comeércio, ou compras pela internet.

5. Publicidade e promocé&o: nela descrevem-se as promoc¢des da
empresa, apresentando ao seu publico alvo as melhores condi¢des
de venda.

6. Estratégia de vendas: nesta etapa, apresenta-se o tipo e o nivel
do capital que vai se destinar ao empreendimento;

7. Previsdo de vendas e marketing: apresentam-se neste topico as
previsbes para 0s proOxXimos anos, mostrando o que a empresa

pretende conquistar.

Chiavenato (2005, p. 196) complementa que “o marketing permite
concentrar a empresa na satisfacdo das necessidades do cliente e, como retorno,
proporciona 0s meios suficientes para garantir o seu ciclo produtivo.”

Portanto pode-se dizer que o marketing permite que o publico alvo,
conheca de forma mais abrangente os produtos, por meio de promocdes, feiras,

merchandising, buscando sempre o diferencial no mercado.

2.8 PLANO OPERACIONAL

No plano operacional descreve-se a maneira como a empresa pretende
operar, mostrando o0 conjunto dos processos e operacdes que Sa0 precisos para
elaboracdo do produto/servico. Dornelas (2003, p. 100) elucida que nesta sec¢ao

deve conter “informacgdes operacionais atuais e previstas de fatores como lead time



42

do produto ou servigo, percentual de entrega a tempo, rotatividade do inventario,
indice de refugo, lead time de desenvolvimento de produto ou servigo etc.”

Bueno et al (2009, p. 7) complementa que esta secdo do plano de
negocios visa “escolher uma localizagdo adequada da empresa, o desenho de sua
estrutura fisica, definir sobre sua capacidade de producado, escolher os processos
operacionais na producéo e a necessidade de pessoal em termos de quantidade e
qualificagao.”

Chiavenato (2005, p. 192) elucida que o processo operacional de uma

empresa

refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com informagdes, com
maquinas e equipamentos, com métodos e processos de trabalho. Também
se relaciona com a maneira com 0s produtos/servicos serdo produzidos
e/lou comercializados e com a capacidade de oferta do seu
empreendimento.

Esta parte do plano de negoOcios serve para analisar 0s processos
operacionais, desenvolvendo os planos de acéo tracados pela empresa, melhorando
suas implementacdes e revisando o que a organizagao precisa para melhorar.

Esta etapa detalha como serdo realizadas as atividades da organizacao,

apresentando o espaco fisico, o produto e o atendimento ao cliente.

2.9 PLANO FINANCEIRO

No plano financeiro o empreendedor Vvisualiza a viabilidade do
empreendimento, suas necessidades de investimentos, a disponibilidades de
recursos, o volume necessario de vendas para que o negocio se torne lucrativo e 0
prazo de retorno sobre o investimento. Nesta etapa as informacdes sao
apresentadas por meio de graficos e demonstrativos as acdes elaboradas nas
etapas anteriores.

De acordo com Siegel et al (1996, p. 167) esta etapa do plano de

negocios tem por finalidade

formular um conjunto de projecdes abrangentes e dignas de crédito,
refletindo o desempenho previsto da empresa. Se estas previsdes forem
preparadas e desenvolvidas com cuidado e fundamentadas de forma
convincente, elas irdo se tornar os pardmetros mais importantes pelos quais
serd medida a atratividade da empresa.
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Neste contexto, Aidar (2007, p. 80) ressalta que o plano financeiro da

empresa

representa a principal fonte de referencia e controle da saude financeira do
negécio, sendo utilizado pelo empreendedor para projetar e conduzir suas
atividades segundo os parametros planejados, corrigir distor¢cdes, adaptar-
se a novas variaveis de mudancas na conjuntura. Assim, ele contempla os
topicos referentes as necessidades de capital para os investidores iniciais,
projeta os resultados, considerando as receitas e 0Ss custos previstos.
Apresenta ainda analises financeiras, com base no fluxo de caixa, balango
patrimonial e analise de investimentos projetados.

E nesta etapa que o empreendedor constata se o seu plano de negécio é

viavel ou ndo. Nele apresenta-se a estrutura produzida em numeros, graficos e

andlises que serdo apresentadas aos investidores e ao publico alvo da empresa.

No Quadro 6, Rosa (2007) descreve que a sec¢ao do plano financeiro

devera conter:

Quadro 6: Secéo do Plano Financeiro

Estimativa dos custos fixos

Sao todos os bens que a empresa efetua para o inicio de suas
atividades, de maneira apropriada, como méaquinas, equipamentos,
moveis e utensilios, ferramentas e veiculos, apresentando o valor
de cada um.

Capital de Giro

Rosa (2007, p. 46) apresenta que “o capital de giro € o montante
de recursos necessarios para o0 funcionamento normal da
empresa, compreendendo a compra de matéria prima e de
mercadorias, financiamento das vendas e pagamentos das
despesas. Ao estimar o capital de giro para o comeco das
atividades da empresa, vocé devera apurar o estoque inicial e o
caixa minimo necessario.

Gastos Pré-operacionais

Compreendem todos os gastos realizados para a abertura da
empresa como pintura, instalacéo elétrica, reformas, dentre outros.

Investimento Total

Nesta etapa é realizada a soma dos gastos e investimentos para a

implantacdo da empresa, sdo somados a estimativa de
investimentos fixos, o capital de giro e a estimativa de investimento
pré-operacional.Apresentando também as fontes de recursos
proprios e de terceiros.

Estimativa do Faturamento

Mensal da Empresa

Evidencia Rosa (2007, p. 56) que “uma forma de estimar o quanto

a empresa ir4 faturar por més é multiplicar a quantidade de
produtos a serem oferecidos pelo preco de venda, que deve ser
baseado nas informagdes de mercado.” E necessario ao realizar o
faturamento da empresa, o preco praticado pelos concorrentes
diretos e no quanto os clientes estdo dispostos a pagar.

Estimativa do Custo de

Neste tépico sao registrados 0s gastos com impostos e comissao
de vendedores. Rosa (2007) enfatiza que as despesas que
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Comercializacao

incidem diretamente sobre as vendas e o custo de materiais
diretos ou mercadorias vendidas sao classificadas como custo
variavel, onde para calcular deve aplicar-se o percentual dos
impostos sobre o total das vendas previstas.

Estimativa dos custos com
mao de obra

Nesta etapa serdo apresentadas quantas pessoas serdo
contratadas pela empresa para realizar as atividades, devendo
determinar quantos cada funcionario recebera, ndo esquecendo o
13° salarios, FGTS, férias, INSS, horas-extras, aviso prévio, entre
outros.

Apuracao dos Custos da
Mercadoria Vendida

O CMV representa o valor que devera ser reduzido dos estoques
conforme as vendas da empresa, para calcular multiplica-se a
guantidade estimada de vendas pelo custo da aquisicdo ou
producéo do produto.

Estimativa dos Custos com

Depreciacéo

Nesta etapa do plano, um levantamento de todos os bens
mencionados no tépico de investimentos fixos serd feito,
determinado em cada um dos itens o valor da depreciagéo.

Estimativa dos Custos Fixos

Operacionais Mensais

Segundo Rosa (2007, p. 65) “os custos fixos séo todos os gastos
gue ndo se alteram em funcdo do volume de producdo ou da
guantidade vendida em um determinado periodo, tendo como
exemplo despesas com aluguel, energia, salarios, entre outros.”

Demonstrativo de Resultado

Rosa (2007, p. 67) enfatiza que “apds reunir as informagdes sobre
as estimativas de faturamento e os custos totais ( fixos e varaveis),
€ possivel prever o resultado da empresa, verificando se ela
possivelmente ir4 operar com lucro ou prejuizo.”

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

Portanto, para que a empresa possa elaborar um plano financeiro de

forma completa, necessita-se que 0 mesmo seja composto pelas demonstracdes

contdbeis, contendo as estimativas de despesas, receitas, custos, capital de giro,

entre outros. Buscando assim, resultados que o empreendedor busca para analisar

se a empresa € viavel ou nao.

Salim et al (2005) classifica esses indicadores econdmico-financeiros

como:

e Indices de Liquidez - avalia a realizac&o de obrigages no curto prazo;

e Indices de Alavancagem — calcula a extensdo com que a empresa esta

sendo financiada por recursos de terceiros;

e Indices de Atividade — analisa a eficacia da utilizacdo dos recursos da

organizacao;

 indices de Rentabilidade — demonstram o retorno proporcionado pelo

investimento e pelas vendas.
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Colaborando com Salim et al, Dornelas (2005) enfatiza que o os principais
demonstrativos a serem apresentados no plano de negécio sédo o DRE e o
DFC.Com esses demonstrativos o empreendedor pode fazer uma andlise de
viabilidade do negdcio e o retorno financeiro que a empresa ira obter.

Para Dornelas (2005) os métodos adotados devem ser:

v A andlise do ponto de equilibrio

v' O prazo de payback (tempo de retorno) — que é o tempo de

recuperacédo do investimento inicial do capital;

v TIR (Taxa Interna de Retorno) — indica taxa necessaria para comparar

os valores dos futuros fluxos de caixa com o montante inicial investido;

v  VPL ( Valor Presente Liquido) — demonstra uma comparacdo dos

valores presentes com os valores futuros projetados, se o VPL for positivo

0 projeto é viavel, caso contrario o projeto se torna inviavel.

Esta € uma das etapas mais importantes do plano de negdcios, pois é
nela que os empreendedores constatardo se o0 negdcio € viavel ou ndo. No plano
financeiro sdo detalhadas as despesas, custos fixos e variaveis, os investimentos
necessarios que a empresa necessita para sua implantacdo, projecées de venda,
capital de giro e também o retorno do capital investido. Tais informa¢cdes séo

apresentadas por meio de niumeros, demonstrativos e graficos.
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3 DESCRICAO E ANALISE DE DADOS

Neste capitulo apresenta-se o plano de negécios do Saldo de Beleza
Dulcenir que tem por objetivo caracterizar a empresa, mostrando a viabilidade do
projeto de abertura de um estabelecimento no bairro Santa Isabel na cidade de
Forquilhinha. Desta forma, descreve-se a estrutura do plano de negécio, o sumario
executivo, a caracterizacdo do empreendimento, os produtos e servigos, a andlise
de mercado e de estratégia do negocio, o plano de marketing, o plano operacional e

o plano financeiro.
3.1 ETAPAS DA REALIZAC}AO DA PESQUISA

Com o intuito de aprofundar as informacgdes em relagcdo ao ambiente a ao
publico do local a ser implantado o negdcio, realizou-se um levantamento de dados

conforme é demonstrado no Quadro 7.

Quadro 7: Método de Pesquisa

Fases Etapas Técnicas utilizadas Resultados

Definicdo da
1° Fase Levantamento da Pesquisa junto a habi('?;r?cgtédr?gse k?;rros

Identificacdo da quantidade de Prefeitura Municipal
. habitantes Santa Isabel e Centro
oportunidade ~
e da populacdo em
geral.

1- Formulagéo das
perguntas; Questionario com Finalizac&o do

2- Ordem das perguntas fechadas e
Questdes; de multiplas escolhas.

3- Forma de Aplicacdo investigag&o.
do questionario.

2° Fase
Identificacdo da
oportunidade

instrumento de

3° Fase 1- Recebimento das Andlise dos dados e
e respostas; _
Identificacdo da 2- Tabulago dos Entrevista pessoal concluséo da

oportunidade i

Fonte: Elaborada pela autora (2012)
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Juntamente com a Prefeitura Municipal constatou-se que o municipio de
Forquilhinha foi fundado no dia 26 de abril de 1989. Atualmente possui cerca de
23.000 habitantes, os quais estao distribuidos entre os 23 bairros da cidade.

Em relacdo ao bairro Santa Isabel, verificou-se que neste habitam 4.256
pessoas, distribuidas entre adultos e criancas, classificando-se como o maior bairro
do municipio.

Os motivos que levaram a pesquisadora a optar por estudar a viabilidade
de constituir a empresa neste bairro, foram que além de ser o maior do municipio, a
localizacéo é de facil acesso e encontra-se em constante crescimento.

O comércio da regido € bem movimentado, possuindo mercados,
farmacias, agropecudaria, consultério odontologicos, lojas de matérias de construcao,
de roupa feminina e masculina, confeccdo de roupa, restaurantes e bares, revendas
de carro e motos, entre outros.

Em relacdo a quantidade de saldes localizados no municipio, realizou-se
uma pesquisa juntamente com o setor de tributos da prefeitura municipal de
Forquilhinha. Constatou-se que existem cadastrados 15 salfes de beleza em todo
municipio, sendo que no bairro Santa Isabel sdo apenas dois.

Com intencdo de dar suporte a este plano de negdcio, foi realizada
pesquisa mercadol6gica no bairro Santa Isabel entre os dias 07 e 10 de maio, tendo
como respondentes pessoas residentes no bairro e nos bairros vizinhos, totalizando
65 entrevistados, abordados em comércios do bairro onde o saléo sera instalado.

A pesquisa desenvolveu-se por meio de um questionario com 17
questdes, cujo objetivo consistiu em identificar as caracteristicas da populagéo local
e seus habitos de frequentarem saldo de beleza. Além disso, a pesquisa foi
realizada visando constatar a necessidade de abertura de uma empresa deste
segmento diferenciada no bairro.

Aplicou-se tal questionario a 65 possiveis clientes selecionados de forma
aleatéria, que encontravam-se em comércios locais préximos ao local onde
pretende-se abrir o empreendimento. O resultado obtido por meio desta pesquisa
sera apresentado na sequéncia:

Na questdo 1, procurou-se identificar o género dos possiveis clientes,
resultando em 22% do publico masculino e 78% no publico feminino conforme

segue:



Gréafico 1: Género

Género

M Feminino

B Masculino

Fonte: Elaborada pela autora (2012)
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Na segunda questdo, perguntou-se sobre a idade dos pesquisados.

Conforme segue no Gréfico 2, 18% dos possiveis clientes tém entre 15 e 20 anos,
20% entre 21 a 30 anos, 28% entre 31 a 40, 20% entre 41 a 50, 6% entre 51 a 60 e

8% acima de 60 anos de idade.

Gréfico 2: Idade

Idade

W 15a20anos
m21a30
m31a40
m41a50
m51a60

B mais de 60

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a questao 3, buscou-se identificar se os entrevistados eram do bairro

Santa Isabel, localizado no municipio de Forquilhinha, onde 65% responderam que

sim e 35% residem nos bairros vizinhos, como no Centro, Vila Franca, Ouro Negro.
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Grafico 3: Residentes do bairro Santa Isabel

Residentes do bairro Santa
Isabel

B Sim

® Nao

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Na questdo 4 os entrevistados foram questionados se os entrevistados
possuem algum tipo de emprego ou renda. No Grafico 4 pode-se observar que 77%

estdo empregados e 23% néo trabalham no momento.

Gréfico 4: Que Possuem Emprego

Empregados

HSim

H Nao

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a questao seguinte questionou-se a renda dos possiveis clientes do
saldo de beleza. Obteve-se como resultado que 38% dos entrevistados recebem até
trés salarios minimos como renda mensal, 28% até dois salérios, 12% até um
salario, 17% até quatro salarios e 5% acima de quatro salarios minimos conforme

pode-se observar no Grafico 5:
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Gréfico 5: Renda Mensal

Renda Mensal

M Até um salario minimo

B Até dois salarios
minimos

I Até trés salarios
minimos

B Até quatro saldrios
minimos

m Acima de quatro
salarios minimos

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a questdo 6, perguntouse- aos possiveis clientes, se eles
frequentam algum saldo de beleza. Analisado os dados da pesquisa, conforme
pode-se observar no Grafico 6 constata-se que 98% frequentam algum tipo de saldao

de beleza e apenas 2% nao frequentam.

Gréfico 6: Frequentam SalBes de Beleza

Frequentam Saloes de Beleza

2o

0

B Sim

® Nao

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a questéo 7, procurou-se saber com que frequéncia os entrevistados
vao a um salédo de beleza. Observando o Grafico 7 constata-se que 32% frequentam
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a cada 15 dias, 32% a cada 30 dias, 28% uma vez na semana, 6% a cada 2 meses

e 2% frequentam 2 vezes por semana.

Grafico 7: Frequéncia

Frequéncia o 1ves
0% semana
M 2 vezes na

semana
M a cada 15 dias

2% macada 30 dias
M a cada 2 meses

B mais de 2
meses

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a proxima questdo buscou-se saber que servigcos prestados por um
saldo de beleza eles fariam no momento. Como pode-se observar no Grafico 8,
30% das pessoas entrevistadas identificaram que cortariam o cabelo, 28%
escolheram manicure e pedicure, 14% escova progressiva, 10% depilacdo, 10% de
pintura de cabelo, 7% escova e 1% escolheram alisamento definitivo.

Gréfico 8: Servicos Mais Procurados

Servicos Mais Procurados Pelos Clientes

0%
) \‘
m Depilagdo
M Escova
m Maquiagem

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

H Corte
M Pintura

M Escova Progressiva
B Manicure/Pedicure
H Alisamento
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Questionou-se também qual o valor maximo que o possivel cliente
gastaria por um servico de saldo de beleza. Obteve-se as seguintes respostas que
podem ser constadas no Grafico 9: 69% dos entrevistados ndo tem um valor
maximo, eles gastam conforme precisam, 13% gastam até R$ 50,00 reais, 9% até
R$ 100,00 reais, 6% até R$ 30,00 e 3% responderam que gastam até R$ 30,00 reais
por um servi¢o de saléo de beleza.

Gréfico 9: Quantidade Maxima Gasto Pelos Clientes Em Um Saldo de Beleza

Valor pago pelos servicos em um més

3%

B Menos de 30 reais
M Até 30 reais

M Até 50 reais

M Até 100 reais

H Até 200 reias

m N3o tenho valor maximo, fago o que
preciso independente do valor

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Questionou-se a forma de pagamento dos servicos prestados pelos
saldes de beleza. Conforme se constata no Gréafico 10, 54% dos entrevistados
pagam 0s servicos a vista, 26% no cartdo de crédito, 11% no crediario e 9% no
cheque.
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Gréfico 10: Forma de Pagamento Pelos Servigos Obtidos

Forma de Pagamento

M Avista
M Cartdo de crédito

m Crediario parcelado
em até trés vezes

B Cheque

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com o proximo questionamento procurou-se saber se 0s possiveis
clientes preferiam ter um saldo de beleza no bairro que atenda os diversos publicos
ou que atenda a apenas um publico especifico. Constatou-se, conforme pode ser
visto no Grafico 11, que 82% dos entrevistados preferem que o saldo de beleza
atenda a todos os tipos de publicos.

Gréafico 11: Publico Alvo

Publico Alvo

B Atenda os diversos
publicos

B Que atenda a um
publico especifico

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Indagou-se sobre o que os leva a frequentar um saldao de beleza. O
resultado apresentado no Gréfico 12 é de que 82% consideram uma necessidade de
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servico, 15% frequentam devido as promoc¢fes e 3% para ficarem por dentro da

moda atual.

Grafico 12: Motivos que levam a freqlentar um salédo de beleza

O que te leva a frequentar um
salao de beleza?

N I))
Lo O T m Necessidade do

[

servigco

B As promogdes

Saber das novidades
da moda atual

B Qutra Opgao

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Na questdo 13, perguntou-se aos entrevistados, com intuito de avaliar
quais sado os principais concorrentes do futuro empreendimento,. em qual saldo de
beleza eles frequentam do municipio, Constatou-se que 43% dos entrevistados
frequentam o saldo da Pia, 25% o saldo do Alvaro, 17% o saldo da Marilia, 9% do

saldo da Dalva e 3% do saldao New Face.



55

Gréfico 13: Concorréncia

Frequentam qual salao do municipio?

M Saldo da Pia

M Saldo New face
m Saldo da Marilisa
M Saldo do Alvaro
M Saldo da Dalva

m Outro

3%

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Com a proxima questdo buscou-se identificar os motivos que levam os
possiveis clientes a frequentarem a concorréncia. Conforme pode-se constar no
Gréfico 14, um dos principais motivos sédo a facilidade de localizacdo com 32%, a
qualidade nos servicos com 32%, com 27% o atendimento, 6% as condi¢cbes de

pagamento e 3% o preco.

Gréfico 14: Motivos Que Levam o Publico a Frequentar a Concorréncia

Motivos que levam a frequentar a concorréncia

B Qualidade nos servigos

M Facilidade de localizagdo
0% ™ Condi¢bes de pagamento

B Atendimento

M Preco

m Outro

Fonte: Elaborada pela autora (2012)
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Com a questdo 15 questionou-se os pesquisados sobre os diferencias do
futuro empreendimento. Os entrevistados podiam escolher quais eram os que mais
os interessavam. Obteve-se como resposta que 33% dos entrevistados preferem o
preco dos servicos mais baixo que o da concorréncia, 23% preferem espaco para
criangas, 19% uma podologa, com 14% uma sala de estética com massagem, 10%
contendo um espaco reservado para atendimento masculino e com 1% maquiagem

definitiva.

Gréfico 15: Diferenciais do Saldo de Beleza

Diferenciais do Salao de Beleza ™ Espago para Crianca

M Espacgo reservado para
atendimento masculino

B Prego reduzido em
comparagdo com a
concorréncia

M Sala de estética

(massagem, limpesa de

pele, drenagem linfatica)
B Maquiagem definitiva

1%

M Poddloga

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Procurou-se identificar com os diferenciais expostos na questéo anterior,
se os pesquisados frequentariam o saldo de beleza Dulcenir. Conforme pode-se
observar no Grafico 16, 98% responderam que sim e apenas 2% que nhao
frequentariam, devido ao fato de ja frequentarem outro saldo e ndo estarem

propensos a mudar de local.
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Gréfico 16: Possiveis Clientes do Novo Empreendimento

Clientes novos

<o

0

HSim

® Nao

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Questionou-se aos pesquisados qual o melhor meio de propaganda que o
saldo poderia utilizar para promover promoc¢des e divulgar os servigcos prestados.
Obteve-se como resposta que 55% preferem panfletos, 14% facebook, 18%

telefone, 4% som automotivo e 6% nenhum meio de divulgacao.

Gréfico 17: Meios de Propagandas

Meio de Propagandas

3%

M Telefone

H E-mail

® Facebook

M Panfletos

B Som automotivo

= Nenhum

Fonte: Elaborada pela autora (2012)
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Na sequéncia apresenta-se o0 desenvolvimento do plano de negdcio,
visando analisar a viabilidade de abertura do Saldo de Beleza Dulcenir no bairro
Santa Isabel no municipio de Forquilhinha. O modelo utilizado para a elaboracdo do
plano de negdcios baseou-se de acordo com o referencial bibliografico apresentado
no capitulo 2 deste estudo que s&o: capa, sumario, sumario executivo, produtos e
servicos, analise de mercado, plano operacional, estrutura da empresa e o plano
financeiro.

O plano financeiro foi elaborado com base no modelo utilizado pelo
SEBRAE - Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, apresentado por Rosa
(2007).

A seguir apresenta-se o Plano de Negocios do Saldo de Beleza Dulcenir:
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Saldo de Beleza Dulcenir LTDA
Bairro Santa Isabel, Forquilhinha - SC
(48) 3438 —xxxx

SaldoDulcenir@yahoo.com.br

SALAO DE BELEZA DULCENIR

Gerente Administrativo

gerenteadm@yahoo.com.br

Este Plano de Negdcios foi elaborado em maio de 2012

por Fernanda Duminelli


mailto:SalãoDulcenir@yahoo.com.br
mailto:gerenteadm@yahoo.com.br
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3.2.1 Sumario Executivo

Este plano de negdcios tem por objetivo apresentar o estudo de
viabilidade de abertura de um Saldo de Beleza, cujo nome sera “Salao de Beleza
Dulcenir”, no bairro Santa Isabel, municipio de Forquilhinha/SC.

A empresa tem como foco a prestacdo de servicos para 0 publico
feminino, masculino e infantil. O Saldo de Beleza Dulcenir serd& uma empresa
inovadora no local, visto que no bairro ndo existe nenhum saldo do tamanho e com
certos diferenciais conforme proposto neste plano de negdcio.

A estrutura do Saldo de Beleza Dulcenir serd moderna e contard com
produtos de qualidade. Além disso, serdo apresentadas aos clientes informacdes
necessarias sobre os produtos, caso estes tenham duividas em relacdo aos mesmos
e também sobre os procedimentos dos servi¢os oferecidos.

Quanto ao local, este sera claro e arejado, com som ambiente e
decoracdo colorida e harmoniosa, visando passar uma boa impressao aos clientes.

O saldao contard com diferencial que serd o cantinho destinado as
criangas, com um ambiente seguro e animado, estimulando o raciocinio das criancas
por meio de livros, desenhos para colorir, pecinhas de montar e também uma piscina
de bolinhas. A finalidade desde espaco consiste em proporcionar tranquilidade e
seguranca aos pais na hora de seu atendimento no saldo. Além disso, contara com
espaco reservado para atendimento dos homens, que por vezes ndo se sentem a
vontade de ser atendidos junto com as mulheres.

Os clientes do Saldo de Beleza Dulcenir serdo em sua maioria
constituidos pelo publico feminino, que conforme a pesquisa mercadologica
realizada para tal estudo sdo as que mais adquirem os servi¢cos oferecidos pelos
saldes de beleza. Também contara com o publico masculino, que esta em
crescimento constante a cada dia. Desta forma, os profissionais do saldo estardo

preparados para atender a todos os publicos.
3.2.1.1 Competéncia dos responsaveis
O Saldo de Beleza Dulcenir serd administrado pela proprietaria, Fernanda

Duminelli, bacharel em Ciéncias Contabeis, que sera responsavel pelas seguintes
atividades: setor financeiro; marketing, atendimento ao publico de forma geral e
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também prestard servicos de cabeleireira. Para atender melhor seus clientes, o
saldo contard com mais 07 funcionéarias qualificadas e especializadas de acordo com

0S servicos prestados na empresa.

3.2.1.2 O mercado potencial — Oportunidade

Segundo Tommaso (2012), os saldes de beleza estdo em expanséo, este
fato verifica-se por meio da procura do bem estar das pessoas, sendo que a maioria
delas esta investindo mais em beleza, estética e outras formas de melhorar a
autoestima.

Outro fator analisado, € que nos dias atuais a procura por mudancas no
visual esta cada vez mais em alta. Principalmente as mulheres que querem estar
sempre com o cabelo arrumado, as unhas feitas e que procuram permanecer de
acordo com as tendéncias da moda.

Motivada pelo prazer de trabalhar no atendimento ao cliente, pelo gosto
da profissdo, que trabalhou e se dedicou desde pequena com a mae que € a
proprietaria de um saldo de beleza, fez com que a pesquisadora vislumbra-se a

oportunidade de abertura de um saléo de beleza, no municipio de Forquilhinha/SC.

3.2.1.3 Investimento

Conforme estudo, o investimento total previsto do Saldo de Beleza
Dulcenir é de R$ 36.155,90, sendo 77% de investimentos fixos, que correspondem
aos moveis e utensilios, maguinas e equipamentos. Do valor total 9% é de capital de
giro, que é composto pela soma do estoque inicial e o caixa minimo, e 14% de
investimentos pré-operacionais que sao compostos pelas despesas de legalizagcéao

do ambiente, reforma, divulgacéo entre outros.
3.2.1.4 Previsao de vendas
Segundo a pesquisa, 0 saldao de beleza Dulcenir apresentara um

faturamento mensal de R$ 34.890,00, onde 46% desse valor apresentam

lucratividade. A empresa receberé suas vendas com 54% a vista, 26% no cartdo de
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crédito a vista e 20% dos recebimentos ficaram com os cheques e cartdes com
parcelamento em 30 e 60 dias.
Depois de calculado o DRE, obteve-se um lucro liquido mensal de R$

16.164,71 para a empresa.

3.2.2 Caracterizagdo do Empreendimento

Motivada pela vontade de expandir seus negoécios e pelo gosto de
trabalhar com as pessoas e neste ramo que had muitos anos vem atuando, fizeram
com gque a pesquisadora encontrasse uma oportunidade de abertura de um saldo de
beleza no bairro Santa Isabel em Forquilhinha.

Desejando ser uma empresa inovadora no mercado local, que ainda nao
possui um servico diferenciado deste segmento, o Saldao de Beleza Dulcenir visa
proporcionar a populacdo local uma opcéo diferenciada de servicos na area de
estética e beleza. Assim as pessoas nao precisaram se deslocar a para outras
cidades ou outros bairros para poderem suprir suas necessidades de beleza.

O Saldo de beleza contard com profissionais qualificados, residentes,
preferencialmente, no local de implantacdo do empreendimento, facilitando assim
identificar o gosto dos clientes. Além disso, contara ainda com profissionais de
outras cidades que irdo trabalhar na empresa, com servicos de boa qualidade.
Assim o cliente ficara mais tranquilo e podera contar com 0s servicos que necessitar

em um so lugar.

3.2.2.1 Dados da empresa

Nome da empresa: Salado de Beleza Dulcenir
Razé&o Social: Saldo de Beleza Dulcenir Ltda
Proprietaria: Fernanda Duminelli

Bairro: Santa Isabel

Forquilhinha/SC. CEP: 88850-000

Fone: (48) 3463-xXXxX

Pessoa para contato: Fernanda Duminelli, rodovia SC 449, Meleiro/SC
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3.2.2.2 Ramo de atividade

O Salédo de Beleza Dulcenir prestara servigos de cabeleireiro, design de
sobrancelhas e estética, manicure e pedicuro para mulheres, homens e criancas de
todas as faixas etérias, residentes no bairro onde esta localizada a empresa, além
dos bairros vizinhos e clientes de outras cidades.

3.3 PRODUTOS E SERVICOS

Dentre os principais servicos prestados pela empresa pode-se citar:
cortes de cabelos, tinturas, hidratacdes, alisamentos, escova progressiva, design de
sobrancelhas, massagens, depilagdo em geral, entre outros.

Os produtos utilizados para o processo dos servi¢cos serdo adquiridos por
meio de representantes das fabricas de produtos para sal@es situadas nos principais
estados, como Parana, S&o Paulo, Rio Grande do Sul entre outros.

As marcas comercializadas pelo Saldo séo: Color Life, Mix Use, Crystal
Color, Platinius, Itallian Color, Mid Color, Mac Paul, Matrix, Keratase, Alfa Parf,
Ghynett, Midore, Di Colore, Zacht, Aspa, De Sirios, Felithi, Esséncia, Racco
Cosméticos, Bell Key, Sache Color, Fix Color, Varcare, dentre outras.

O Saldo de Beleza Dulcenir, visa oferecer produtos sofisticados e de alta
qualidade, estando sua gestora sempre atenta as tendéncias da moda, mas nao

deixando de produzir em seus servigos o trabalho tradicional.
3.4 ANALISE DE MERCADO

Com a analise de mercado a empresa obtém um conhecimento mais
amplo de seus clientes, fornecedores e concorrentes, buscando informacdes que
possam ser importantes para o desenvolvimento da mesma.

3.4.1 Clientes

Por meio da pesquisa mercadoldgica, pode se perceber que os futuros

clientes do Saldo de Beleza serdo um publico em sua maioria mulheres, com 78%
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dos entrevistados e 22% do publico masculino. Cabe ressaltar que estudos apontam
que este publico esta em crescimento na area de beleza.

Dos clientes pesquisados, 65% residem no bairro Santa Isabel e 35% nos
bairros vizinhos, como Ouro Negro, Centro, Vila franca. Quanto a renda, 0s
entrevistados identificaram contar com uma renda de aproximadamente trés salarios
minimos que equivalem a 38% dos entrevistados, com dois salarios minimos 26%,
com quatro salarios 17% e acima de quatro salarios 5%, o restante apenas com um

salario minimo.
3.4.2 Fornecedores

O Saldo de Beleza Dulcenir realizard suas compras por meio de
representantes, que normalmente fazem a visitacdo na empresa a cada 15 dias. No
Quadro 8 pode-se constatar quais serdo 0s principais fornecedores do novo

empreendimento:

Quadro 8: Principais Fornecedores

Comercial Renix Comercial Di Colore Conexao Cosméticos
Endereco: Igcara Endereco: Icara Enderego: Ararangua
Telefone: 48 XXXXXxx Telefone: 48 XXxXxXXxx Telefone: 48 XXXxXXxx
Comercial Alfa Parf Comercial Itallian Color Comercial Mac Paul
Endereco: Floriandpolis Endereco: Criciima Endereco: Criciima
Telefone: 48 XXXXXXX Telefone: 48 XXXXXXX Telefone: 48 XXXxXXxx
Esséncia de Fiore Cosméticos Racco Cosméticos Comercial Felithi
Endereco: Sdo Leopoldo Enderego: Ararangua Endereco: Criciima
Telefone: 48 XXXXXXX Telefone: 48 XXxXxXXxx Telefone: 48 XXXXXXx

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

3.4.3 Concorrentes

Com as informagfes adquiridas por meio da pesquisa mercadologica que
foi aplicada a possiveis clientes, pode-se constatar os futuros concorrentes da
empresa, que séo os saldes de beleza localizados no bairro Santa Isabel, em outros

bairros do municipio de Forquilhinha.
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O fato de poder contar com mais de um saldo de beleza no bairro
possibilita aos clientes fazerem pesquisa de precos e observarem a qualidade nos
servicos prestados. Destaca-se que por meio da pesquisa mercadoldgica, verificou-
se que a principal concorréncia encontra-se no centro de Forquilhinha e que tal
estabelecimento deve ser observado, principalmente na questdo preco e
atendimento.

No Quadro 9 apresenta-se 0s principais pontos fortes e fracos dos

concorrentes do Salao de Beleza Dulcenir:

Quadro 9: Concorrentes

Empresas Concorrentes Pontos Fortes Pontos Fracos

. Localizagcao/ Tempo de _
Salédo de Beleza 1 . Atendimento
atuacdo no mercado

Saldo de Beleza 2 Atendimento Localizacao

Saldo de Beleza 3 Preco Atendimento

. Fica ao lado de uma loja
Saldo de Beleza 4 _ Preco
de roupa conhecida

Fonte: Elaborado pela autora (2012)

3.4.4 Anédlise Estratégica do Negdcio

A andlise estratégica do Saldo de Beleza Dulcenir compreende a
definicdo da misséo, visdo e objetivos da empresa, bem como a analise SWOT,

suas estratégias perante os concorrentes, seu modo de implantacéo e avaliagéo.

3.4.4.1 Missao

Despertar a beleza das pessoas atendendo as suas necessidades,

prestando servi¢cos de qualidade, com preco acessivel e diversidade de atendimento.
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3.4.4.2 Visao

Ser reconhecido pelos moradores da cidade de Forquilhinha e de outras

cidades vizinhas como o0 mais completo e qualificado Saldo de beleza do municipio.

3.4.4.3 Objetivos e Metas

O saldo de Beleza Dulcenir com intuito de atender seus clientes, tem por
objetivo ser uma empresa reconhecida em Forquilhinha e regido, com um amplo
estabelecimento, oferecendo os melhores servicos, com qualidade e precos
acessiveis aos seus clientes.

Para alcancar este objetivo pretende-se:

» Facilitar o atendimento, buscando obter servicos com qualidade e

rapidez;

» Oferecer formas de pagamentos diferenciadas, visando melhor

comodidade ao cliente;

» Firmar convénios com as empresas de distribui¢cdes, tornando o custo

dos servicos prestados mais baixo para os clientes;

» Formular promogdes durante a semana, com o intuito de atender mais

vezes 0s clientes;

» Facilitar os horéarios, ndo fechando ao meio dia e estendendo o

atendimento depois do expediente.
3.4.4.4 Analise SWOT
No Quadro 10 pode-se observar a analise SWOT do Saldo de Beleza

Dulcenir, o qual apresenta suas forcas e fraquezas, bem como as oportunidades e

ameacas empresariais.
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Quadro 10: Analise SWOT Salao de Beleza Dulcenir
Pontos Fortes Pontos Fracos

Atendimento diferenciado; v Falta de fidelizagdo dos provaveis
Ambiente interno da loja, com salas clientes;

claras, arejadas, som ambiente,

cantinho da crianca;

Localizacéo;

Precos;

Qualidade nos produtos e servicos.

Ameacas
Espaco de atuagdo, possuindo v' Renda da populag&o do bairro;
poucos saldes desse segmento no v/ Concorréncia:

bairro;
Desenvolvimento local;
Interesse da comunidade local em ter

uma empresa desse ramo no bairro.

Fonte: Elaborado pela autora (2012)

Por meio do quadro percebe-se que o Saldo de Beleza Dulcenir tera
como pontos fortes: atendimento diferenciado ao publico, com profissionais com
Otima qualificacdo, com especializac6es em diferenciadas areas para melhor atender
aos seus clientes. Ambiente interno bem arejado, colorido, com o cantinho para as
criangas e brinquedos educativos, proporcionando aos pais seguranca para que
assim eles possam ficar mais a vontade para realizar os servicos prestados pelo
saldo. Boa localizacdo, pois a empresa serd instalada proxima a comércios ja
consolidados no mercado, com um amplo estacionamento. Apresentard precos
acessiveis para todas as classes, buscando qualidade nos produtos e servicos
prestados para melhor atender os clientes.

Suas fraquezas sdo evidenciadas devido a falta de fidelidade dos futuros
clientes, pois como serd uma empresa nova os clientes serdo conquistados no dia a
dia, apresentando os servi¢cos da empresa.

Sendo o bairro Santa Isabel o maior do municipio de Forquilhinha e com
um desenvolvimento crescente, abre-se a oportunidade de abertura de uma
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empresa nesse ramo, tendo diferenciais importantes que concorrentes ainda nao
proporcionam para os moradores do bairro

As ameacas que a empresa possui Sdo a concorréncia que aumenta
constantemente no municipio e regido. Além disso, a renda da populacao do bairro,
que apresenta um baixo indice conforme demonstrado na pesquisa realizada. Para
combater estas ameacas, 0 saldo ira proporcionar promo¢des semanais e contara
com diferencias como espaco reservado para homens, poddloga e o cantinho da

crianca.

3.4.5 Formulacao da Estratégia

As estratégias do Saldo de Beleza Dulcenir serdo realizadas com o intuito
de aproveitar ao maximo as forcas e oportunidades da empresa, neutralizando as
fraquezas e ameacas.

Para maximizar as forcas e aproveitar as oportunidades do Saldo sera
realizado amplo investimento na divulgacdo do empreendimento.

Visando neutralizar as ameacas e fraquezas, a empresa investira em
cursos profissionalizantes para seus funcionarios tanto relacionados aos servicos
especificos com também de atendimento aos clientes. Além disso, a responsavel
pelo saldo frequentara feiras e eventos do ramo visando trazer para o
empreendimento o que ha de melhor e mais atual no mercado.

Quanto as estratégias para os servicos, produtos, precos, propagandas e

promocdes, serdo abordadas no plano de marketing da empresa.

3.4.5.1 Implantacdo da Estratégia

A implantagdo das estratégias do Saldo de Beleza Dulcenir ocorrera
paralelamente a contratacédo das funcionarias, quando sera apresentada a misséo, a
visdo, 0s objetivos que a empresa pretende alcangar, junto com as estratégias da
empresa. Elucidando assim, as informacfes que a empresa precisa para alcancar

suas metas.
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3.4.5.2 Avaliacdo da Estratégia

A avaliacdo da empresa se dara a cada quinze dias, onde a proprietaria
se reunird com as funcionarias para realizar uma reunido, analisando o andamento
das vendas, dos servicos prestados, do atendimento, visando avaliar quais 0s
procedimentos precisam ser melhorados para que a empresa possa realizar seus

objetivos.

3.4.6 Organizacdo do Negécio

As atividades da empresa serdo desempenhadas por 07 pessoas, sendo
a proprietaria do empreendimento que sera responsavel pela operacionalizacao dos
processos e mais 06 funcionarias (no item competéncia da responsavel consta que
sdo 7 funcionarias). Estas terdo como funcgdes: prestacdo de servicos, atendimento
ao cliente, organizacao e limpeza do estabelecimento,

A estrutura organizacional do Saldo de Beleza Dulcenir compreende o
administrativo da organizacdo que sera realizado pela proprietaria, que é
especialista na area de cabeleireira e estética, além de ter conhecimentos na area
de gestdo devido a sua formacdo como bacharel em ciéncias contabeis. A
contabilidade sera terceirizada, realizada por uma organiza¢do que organizacao que
é residente no municipio sede. Na parte financeira a proprietaria ficara responsavel
pelo caixa, contas a receber e contas a pagar, juntamente com a parte do marketing
que é responsavel pela divulgacao dos servicos prestados pelo saldo. Na prestacéo
de servicos as funcionarias serdo responsaveis pelo atendimento ao publico, venda
de produtos e reposicao de estoque.

A Figura 5 apresenta o organograma do Saléo de Beleza:
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Figura 5: Organograma Saldo de Beleza Dulcenir

Admistrativo

Contabilidade

. . Prestacao de ;
Financeiro Servico Marketing
— Caixa = Servicos
Contas a
receber ieudas
Contas a
pagar - Estoques

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Sendo assim, a organizacdo do Saldo de Beleza Ducenir sera organizada,
com as funcdes divididas pelos setores correspondentes do organograma, buscando

atender os clientes com qualidade nos servicos e bom atendimento.

3.5 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing do Saldo de Beleza Dulcenir é composto por suas
estratégias sobre o mercado alvo, os produtos e servi¢os, distribuicdo, preco e

promocdes.

3.5.1 Estratégia para Mercado Alvo

Com o objetivo de divulgar amplamente a abertura do Saldo de Beleza
Dulcenir, no bairro Santa Isabel, no municipio de Forquilhinha, serdo distribuidos
panfletos nos comércios do bairro Santa Izabel e também em outros bairros
proximos a este contendo convite da abertura do saldo e dos servicos prestados

pelo mesmo.
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3.5.2 Estratégia para Produtos e Servicos

A empresa trabalhard& com as marcas de produtos renomados,
oferecendo aos seus clientes servicos de qualidade e apresentando as tendéncias

do mercado.

3.5.3 Estratégia de Formacéao de Preco

Com intuito de ser uma empresa competitiva no mercado, o Salédo
pretende apresentar precos mais baixos que a concorréncia. Como o Salédo
comprara seus produtos em grandes quantidades dos fornecedores, o custo dos
produtos sera menor, podendo assim ser oferecidos 0s servicos por um preco mais
acessivel, visando obter uma grande quantia de clientes, levando assim um retorno

esperado no investimento realizado.

3.5.4 Estratégia de distribuicao

O Saldo de Beleza Dulcenir, localizado no bairro Santa Isabel,
Forquilhinha, atendera de segunda a sexta das 8:30 as 21:30h e aos sabados das
8:00 as 18:30h.O Saldo apresentara por meio de panfletos, sites, entre outros,

informacdes a respeito de precos, horarios de atendimento.

3.5.5 Publicidade e Promocéao

A empresa tera como diferencial as promog¢fes que serdo divulgadas por
meio de sites de compras coletivas e panfletos para tercas e quinta-feira.

O Saldo também contara com cestas promocionais para pascoa e natal,
proporcionando ao cliente a chance de ganhar um prémio.

O meio de divulgacéo utilizado sera: panfletos, radios com audiéncia no

municipio e regido, facebook, orkut, e-malil, e telefonemas para as principais clientes.
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3.6 PLANO OPERACIONAL

O processo operacional do Saldo de Beleza é apresentado no fluxograma

da empresa, demonstrado na Figura 6:

Figura 6: Fluxograma Saldo de Beleza Dulcenir

Produtos e .
Servicos Cadastramento Caixa
Y Y, Y,
hY hY e
Consuta SPC Crediario A vista
i

Fonte: Elaborada pela autora (2012)

Depois de realizado o servico ou a venda de produtos, a funcionaria
realizara o cadastramento do cliente. Caso ja seja cliente, sera efetuado apenas o
cadastramento dos servigcos obtidos por ele no saldo. Em seguida sera realizado o
pagamento que podera ser a vista com: cartdo de crédito, dinheiro ou cheque. Se o
pagamento for a prazo em até 3 vezes, as opcdes sdo: o cartdo ou cheque, com
acréscimo de 2,5%. Caso o servico realizado for pago com cheque, a funcionaria
fard um levantamento do cliente no SPC para verificar se o cliente possui restricdo
NO COMErcio.

Visando um excelente atendimento ao cliente, a empresa buscara deixar
o cliente a vontade, procurando atender suas necessidades e proporcionar um
momento de distracdo dentro do Saldo. Para isso sera oferecido café, cha, bolachas

e som ambiente.

3.6.1 Layout ou Arranjo Fisico

A empresa contara com um amplo espaco para melhor atender seus

clientes, sendo este uma sala alugada. Na Figura 7 apresenta-se o arranjo fisico da



74

filial do Saldo de Beleza Dulcenir o qual demonstra como a empresa sera

estruturada:

Figura 7 Layout do Saldo de Beleza Dulcenir
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Fonte: Elaborada pela autora (2012)

3.6.2 Necessidade de Pessoal

Para o funcionamento da empresa é necessario uma equipe de pessoas

com diferentes especializa¢des, conforme apresentado No Quadro 11:

Quadro 11: Necessidade de Pessoal

Cargo/Funcéo

Qualificacdo Necessaria

Cabeleireira

Cursos profissionalizantes

Massagista

Curso de estética
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Manicure/Pedicure Cursos profissionalizantes
Depiladora Cursos profissionalizantes
Assistente Aprendiz
Faxineira N&o necessita de qualificagéo
Design de Sobrancelhas/Maquiadora Cursos profissionalizantes

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

A empresa contard com 7 funcionarias, sendo que a cabeleireira,
manicure e pedicuro e a depiladora exercerdo mais de uma func¢éo, por isso , ndo é
possivel identificar quantas pessoas exercerdo cada fungao.

A massagista serd terceirizada e atendera mediante agendamento
prévio, ndo resultard em custos para a empresa, pois a mesma levara seus produtos
e pagara para o saldo uma comissdo de 20% do total faturado por ela no

estabelecimento.

3.7 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro do Saldo de Beleza Dulcenir abrange inicialmente a
estimativa dos investimentos fixos, de capital de giro, de investimento total, os
gastos pré- operacionais, estimativa do faturamento mensal da empresa, custos com
mao de obra, custos fixos mensais, demonstrativo do resultado — DRE, bem como os
indicadores de viabilidade (ponto de equilibrio, lucratividade, rentabilidade e o prazo

do retorno do investimento).

3.7.1 Investimento Total

Segundo Rosa (2007) para obter o valor do investimento total, determina-
se o total dos recursos a serem investidos para que a empresa comece a funcionar,
sendo que o investimento total € formado pela soma dos investimentos fixos, o

capital de giro e os investimentos pré-operacionais.
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3.7.2 Estimativa de Investimentos Fixos

O Saldo de Beleza Dulcenir estima um investimento de R$ 27.937,00
(vinte e sete mil, novecentos e trinta e sete reais), sendo que R$ 14.647,00 sao de
mobveis e utensilios e R$ 13.290,00 de maquinas e equipamentos, conforme
demonstrado no Quadro 12.

Quadro 12: Estimativa de Investimentos Fixos

Estimativa dos investimentos Fixos
Descri¢cdo Mdveis e Utensilios Quantidade | Valor Unitario Total

Cadeira para corte 3 R$ 1.890,00 | R$ 5.670,00
Cadeira 5 R$ 80,00 | R$ 400,00
Espelhos 5 R$ 300,00 | R$ 1.500,00
Mesa para manicure 2 R$ 225,00 | R$ 450,00
Sofés 9 R$ 130,00 | R$ 1.170,00
Balcao 3 R$ 360,00 | R$ 1.080,00
Carrinho Auxiliar 3 R$ 450,00 | R$ 1.350,00
Bebedouro 1 R$ 299,00 | R$ 299,00
Balcido para Café 1 R$ 298,00 | R$ 298,00
Cama de Depilacao 1 R$ 350,00 | R$ 350,00
Cama de Massagem 1 R$ 350,00 | R$ 350,00
Balcdo para caixa 1 R$ 350,00 | R$ 350,00
Brinquedos para Criancas 8 R$ 30,00 | R$ 240,00
Cercado Criancas 1 R$ 100,00 | R$ 100,00
Bancada para produtos 2 R$ 520,00 | R$ 1.040,00
Sub Total R$ 14.647,00
Descri¢cdo Maquinas e Equipamentos

Computador Caixa 1 R$ 1.350,00 | R$ 1.350,00
Impressora 1 R$ 620,00 | R$ 620,00
Telefone 3 R$ 130,00 | R$ 390,00
Leitor de Cédigo de Barra 1 R$ 140,00 | R$ 140,00
Sistema — Software 1 R$ 860,00 | R$ 860,00
Televiséo 2 R$ 1.000,00 | R$ 2.000,00
Secador de Cabelo 8 R$ 560,00 | R$ 4.480,00
Chapinha 4 R$ 290,00 | R$ 1.160,00
Som 1 R$ 400,00 | R$ 400,00
Babyliss 4 R$ 250,00 | R$ 1.000,00
Esterilizador de materiais 1 R$ 890,00 | R$ 890,00
Sub Total R$ 13.290,00
Total de Investimentos Fixos R$ 27.937,00

Fonte: Adaptado de Rosa(2007)
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3.7.3 Estimativa Capital de Giro

Conforme demonstrado no capitulo 2, o capital de giro é montante
realizado para que a empresa possa funcionar, incluindo as compras de mercadorias
e matéria prima, pagamento das despesas e o financiamento das vendas.
Estimulando o capital de giro, foi apurado o estoque inicial e o caixa minimo do
Saldo de Beleza. No Quadro 13, apresenta-se a estimativa do estoque inicial que a
empresa pretende obter para a abertura, que é composto pela matéria prima e

produtos de revenda.

Quadro 13: Estimativa de Estoque Inicial

Estimativa de Estoque Inicial

Descricao Qtde | Valor Unit Total

Shampoo 5 litros 4 | RS 60,00| RS 240,00
Condicionador 5 litros 4 | RS 65,00| RS 260,00
Shampoo 300ml 30 | RS 20,00| RS 600,00
Condicionador 300ml 30 | RS 22,00| RS 660,00
Acessorios para cabelo 50 | RS 12,00| RS 600,00
Mascaras Hidratantes 30 | RS 25,00| RS 750,00
Hidratantes Corporal 45 | RS 20,00 RS 900,00
Reparador de Pontas 50 | RS 15,00| RS 750,00
Escovas 20 | RS 30,00| RS 600,00
Descolorante 10 | RS 70,00| RS 700,00
Escova Progressiva 5 RS 600,00 | RS 3.000,00
Alisamentos 5 RS 400,00 | RS 2.000,00
Tinta para cabelo 400 | RS 10,00 RS 4.000,00
TOTAL DE ESTOQUE INICIAL RS 15.060,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

Com a pesquisa realizada, podem-se conhecer os prazos de vendas por
meio dos futuros clientes e compras e estoques, juntamente com os fornecedores.

Para a politica de vendas do Saldo de Beleza estimou-se avaliando as
respostas obtidas dos possiveis clientes, que 54% dos servicos prestados foram
recebidos a vista, 26% no cartao de crédito com 30 dias, 11% parcelados em 60 dias
e 9% no cheque, com um prazo de 30 dias. Obteve-se o0 prazo médio total de 17
dias, multiplicando o percentual do volume de compras com o prazo de dias
parcelados para o recebimento. No Quadro 14 apresentam-se as contas a receber,

onde foi realizado o célculo do prazo médio de vendas.



Quadro 14: Prazo Médio de Recebimento

Contas a receber - Calculo do prazo médio de vendas
N° de

Prazo médio de Vendas |dias Média Ponderada em dias
A vista (54%) 0 0
Cartdo de Crédito (26%) 30 7,8
Cheque (9%) 30 2,7
A prazo (11%) 60 6,6

Prazo Médio Total 17 dias

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)
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Do mesmo modo realizou-se o prazo meédio de pagamento a

fornecedores. Estimou-se que 25% das compras serdo pagas em 30 dias, 25% em

60 dias, 25% em 90 dias e 25% em 120 dias, totalizando uma média de 75 dias para

pagamento das compras. No Quadro 15, apresenta-se o calculo do prazo médio de

compras e a porcentagem de compras dos fornecedores.

Quadro 15: Prazo Médio de Pagamento

Fornecedores - Calculo do prazo médio de Compras
N° de

Prazo médio de Compras | dias Média Ponderada em dias
A prazo (25%) 30 7.5
A prazo (25%) 60 15
A prazo (25%) 90 22.5
A prazo (25%) 120 30

Prazo Médio Total 75 dias

Adaptado de Rosa (2007)

Apresenta-se por meio do Quadro 16 que o Saldo de Beleza Dulcenir

estima uma necessidade média de produtos em estoque de 45 dias. Para chegar

neste resultado foi calculada a permanéncia da matéria-prima e das mercadorias

nos estoques, abrangendo desde a data em que é realizado o pedido ao fornecedor

até o momento em que € prestado o servico na empresa ou a venda dos produtos.

Quadro 16: Necessidade Média

em Estoque

Necessidade Média em Estoque

Numero de Dias

40

Adaptado de Rosa (2007)
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No Quadro 17, apresenta-se o calculo da necessidade liquida de capital
de giro, sabendo que o prazo médio de recebimento do Saldo de Beleza é de 17
dias e que a empresa possui uma necessidade média de estoque de 45 dias,
verificou-se que a empresa apresenta um recurso de 57 dias fora do seu caixa.

Nos recursos de terceiros no caixa da empresa verifica-se 75, diminuindo
0 subtotal 1 do subtotal 2 encontra-se a necessidade de capital de giro, caso o
resultado for negativo os recursos financeiros das vendas entram no caixa antes de
gue sejam realizados os pagamentos de fornecedores, caso positivo apresenta-se 0
valor que a empresa ir4 necessitar de capital de giro. Como o Saldo compra seus
produtos a prazo maiores do que o recebimento dos servigcos, ndo ha necessidade
de capital de giro nos meses subsequentes a abertura, apenas um valor inicial de R$

3.288,90, que € o valor do Capital de giro inicial da empresa.

Quadro 17: Calculo da Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias

Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias
Numeros em

Recursos da empresa fora de seu caixa dias

1- Contas a Receber - prazo médio de vendas 17
2- Estoques - necessidade média de estoque 40
Subtotal 1 = (item 1+2) 57

Recursos de terceiros no caixa da empresa

3- Fornecedores - prazo médio de compras 75
Subtotal 2 75
Necessidade de Capital de Giro em Dias (subtotal 1 - 2) (18)

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

Efetuado o célculo da necessidade de capital de giro em dias, sera
necessario demonstrar o caixa minimo do novo empreendimento. Rosa (2007)
enfatiza que o caixa minimo € uma reserva que a empresa devera ter para 0 caso
dos gestores precisarem fazer pagamentos dos custos e despesas até que as
contas a receber de clientes entrem no caixa. Para encontrar o valor de caixa
minimo da empresa, estimou-se o prazo médio de recebimento das venda e o prazo
médio de pagamento a fornecedores.

No Quadro 18, apresenta-se o caixa minimo:



Quadro 18: Célculo Caixa Minimo

80

Caixa Minimo

1- Gastos fixos Mensais (estimativa das Despesas fixas operacionais mensal) RS 6.354,13
2- Gastos Variaveis mensal (custo e despesa varidvel) RS 13.264,37
3- Gasto Total da Empresa (1+2) RS 19.618,50
4- Gasto total didrio (item 3/30dias) RS 653,95
5- Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias (18)

Total do Caixa Minimo (item 4x5) RS (11.771,10)

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

No Quadro 19, apresenta-se o total necessario de capital de giro inicial da

empresa, que é a soma dos valores do estoque inicial e do caixa minimo.

Quadro 19: Calculo Capital de Giro

Capital de Giro (Resumo)

Descricao
A- Estoque Inicial RS 15.060,00
B- Caixa Minimo RS (11.771,10)
Total do Capital de Giro (A+B) RS  3.288,90

Fonte: Adaptado de Rosa (2012)

3.7.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Nesta etapa sdo demonstrados 0s investimentos pré-operacionais, que

compreendem 0s gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa. O

total demonstrado no Quadro 20, ou seja, R$ 4.930,00 foi distribuido entre as

despesas de legalizacao, reforma feita no Saldo de Beleza para seu funcionamento,

divulgacéo, cursos e treinamentos para os funcionarios, entre outros.

Quadro 20: Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Investimentos Pré-Operacionais
Despesas de legalizacao RS 730,00
Reforma RS 2.500,00
Divulgacdo RS 1.300,00
Cursos e treinamentos RS 200,00
Outras RS 200,00
Total RS 4.930,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)



81

3.7.5 Estimativa dos Investimentos Totais

Depois de estimado o valo para os investimentos fixos, financeiros e pré-
operacionais, conheceu-se o total a ser investido na futura empresa. Para isso foi
realizado uma somatdria dos investimentos fixos, do capital de giro e investimentos
pré-operacionais, totalizando o valor de R$ 36.155,90. A futura proprietaria possui
recursos proprios, ndo necessitando de recursos de terceiros, como financiamentos
ou ajuda de pessoas externas. No Quadro 21, apresenta-se a estimativa do

investimento total.

Quadro 21: Estimativa do Investimento Total

Investimento Total
Descri¢cao dos Investimentos Valor (%)
1- Investimento Fixos RS 27.937,00 77%
2- Capital de Giro RS 3.288,90 9%
3- Investimento Pré-Operacionais RS 4.930,00 14%
TOTAL (1+2+3) R$ 36.155,90 100%
Fontes de Recursos Valor (%)
1- Recursos Proprios RS 36.155,90 100%
TOTAL RS 36.155,90 100%

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.6 Estimativa do Faturamento mensal da empresa

Nesta etapa, foram estimados quanto a empresa ir4 faturar por més, as
informacdes necessarias de estimativas de vendas foram pesquisadas em um Salédo
de Beleza localizado em Meleiro. Para isso, foi multiplicada a quantidade de
produtos e servicos oferecidos pelo Saldo de Beleza Dulcenir pelo preco de venda,
obtendo o faturamento mensal de R$ 34.890,00, conforme apresenta-se no Quadro
22.
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Quadro 22: Estimativa do Faturamento Mensal

Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
. .Qtde. Preco de Venda Faturamento
Servico/Produto Estimada de i
Venda Unitario (RS) Total

Corte 100 RS 25,00 | RS 2.500,00
Pintura 80 RS 45,00 | RS 3.600,00
Escova Progressiva 50 RS 230,00 | RS 11.500,00
Alisamento 8 RS 500,00 | RS 4.000,00
Manicure/Pedicure 80 RS 18,00 | RS 1.440,00
Depila¢3o 50 RS 40,00 | RS 2.000,00
Escova 50 RS 20,00 | RS 1.000,00
Magquiagem 30 RS 30,00 | RS 900,00
Acessérios p/ cabelo 25 RS 25,00 | RS 625,00
Shampoo 300ml| 30 RS 40,00 | RS 1.200,00
Condicionador 300ml 30 RS 45,00 | RS 1.350,00
Mascara Hidratante 30 RS 60,00 | RS 1.800,00
Hidratante Corporal 35 RS 45,00 | RS 1.575,00
Reparador de Pontas 40 RS 35,00 | RS 1.400,00
TOTAL DO FATURAMENTO MENSAL RS  34.890,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.7 Estimativa das Despesas Variaveis

As despesas variaveis do Saldo de Beleza Dulcenir estdo relacionadas
aos gastos com a prestacdo de servicos, 0s quais variam de acordo com O
faturamento da empresa. Podendo destacar dentre eles, os impostos, propaganda e
a taxa de administracao.

Para calcular os impostos devidos pela empresa tomou-se por base a
tributacdo do Simples Nacional, que abrange os impostos federais, estaduais e
municipais em uma unica guia. O faturamento estimado da empresa foi de R$
34.890,00, enquadrando-se na terceira faixa da tabela do referido tributo, aplicando-
se um percentual de 10,26%.

O Saldo de Beleza Dulcenir ira investir inicialmente 2% de seu
faturamento em propagandas, divulgando sua marca e seus Servigos.

A taxa de administragdo do cartdo de crédito sera de 4%, prevendo que
26% dos servicos realizados pela empresa serdo recebidas dessa forma, aplicou-se

este percentual ao faturamento total da empresa e multiplicou-se pela taxa de
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administracdo do cartdo de crédito. No Quadro 23, apresenta-se 0s valores
estimados das despesas variaveis totalizando o valor de R$ 4.640,37:

Quadro 23: Estimativa das Despesas Variaveis

Estimativa das Despesas Variaveis
Faturamento
H- 0,
Descricao (%) Estimado Custo Total
1- Impostos
SIMPLES 10,3% |RS 34.890,00 |RS 3.579,71
Subtotal 1 RS 3.579,71
2- Gastos com Vendas
Propaganda 2% RS 34.890,00 | RS 697,80
Taxa de Administracdo 4% RS 9.071,40 |RS 362,86
Subtotal 2 RS 1.060,66
TOTAL (SUBTOTAL 1+2) RS 4.640,37

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.8 Apuracao do Custo da Mercadoria Vendida- CMV

Para apurar o custo dos servigos prestados, multiplicou-se a quantidade
de servicos estimados de vendas, pelo custo de aquisicdo. Somando os resultados
obtidos dos produtos e servi¢cos, obteve-se o valor total do CMV, apresentado pelo
Quadro 24, com um valor de R$ 8.624,00.

Quadro 24: Apuracéo do Custo da Mercadoria Vendida — CMV

Apuracao do Custo da Mercadoria Vendida
Qtde. o
Servico/Produto Estimada CuAsto'U.nltarlo de cMmv
de Vendas quisicao (RS)
Corte 100 RS 2,00 RS 200,00
Pintura 80 RS 9,00 RS 720,00
Escova Progressiva 50 RS 60,00 RS 3.000,00
Alisamento 8 RS 50,00 RS 400,00
Manicure/Pedicure 80 RS 3,00 RS 240,00
Depilacdo 50 RS 6,00 RS 300,00
Escova 50 RS 5,00 RS 250,00
Maquiagem 30 RS 1,80 RS 54,00
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Acessorios p/ cabelo 25 RS 12,00 RS 300,00
Shampoo 300ml 30 RS 20,00 RS 600,00
Condicionador 300ml 30 RS 22,00 RS 660,00
Mascara Hidratante 30 RS 20,00 RS 600,00
Hidratante Corporal 35 RS 20,00 RS 700,00
Reparador de Pontas 40 RS 15,00 RS 600,00
TOTAL DO FATURAMENTO
MENSAL RS 8.624,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.9 Estimativa dos Gastos com Mao de obra

Os gastos referentes a mao-de-obra do Saldo de Beleza Dulcenir
INSS e FGTS,

funcionéarias da empresa. No Quadro 25 apresenta-se o calculo de desembolso com

abrangem os salarios e encargos sociais, relacionados as

salarios, aplicando os percentuais referentes ao INSS e FGTS, sobre o salario

mensal de cada funcionaria:

Quadro 25: Estimativa dos Gastos com Mao de Obra

Estimativa dos gatos com Mao de Obra
. Encargos Total Salario +
N° de L. L Encargos
Empregados Saldrio Mensal Subtotal Sociais Sociais Encargos
pree (%) Sociais
1 RS 1.000,00 | RS 1.000,00 20% | RS 200,00 | RS 1.200,00
2 RS 650,00 | RS 1.300,00 16% | RS 208,00 | RS 1.508,00
2 RS 400,00 | RS 800,00 16% | RS 128,00 | RS 928,00
Total Gasto com M3o de Obra RS 3.636,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.10 Estimativa dos Gastos com Depreciacao

Para a realizacdo do calculo da depreciagdo foram divididos os
respectivos bens que a empresa estimou para o inicio de suas atividades.
Posteriormente dividiu-se pelo tempo de vida util do bem para obter a depreciacéo
anual e ap6s realizou-se o rateio para 0s 12 meses, encontrando assim a
depreciagdo mensal, conforme apontado no Quadro 26, com o valor de R$ 240,13

mensais:



Quadro 26: Estimativa dos Gastos com Depreciacao
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Depreciagao

Vidas Util em
Ativos Permanentes | Valor do Bem |Anos Depreciacdao Anual |Depreciacio Mensal
A- Equipamentos RS 13.957,00 RS 2.791,40 RS 116,30
B- Méveis e
Utensilios RS 10.920,00 RS 1.092,00 | RS 91,00
C- Computadores RS 1.970,00 RS 656,67 | RS 32,83
Total RS 240,13

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.7.11 Estimativa das Despesas Fixas Mensais da Empresa

Nas despesas fixas mensais, sdo elencados 0s gastos que a empresa

precisa para manter suas atividades, independente da quantidade de mercadorias

vendidas ou servicos prestados no més. No Quadro 27, estdo demonstradas as

despesas fixas do Saldo de Beleza Dulcenir, que sdo o aluguel, agua, energia,

telefone, honorarios, pré-labore, manutencao de equipamentos, salarios, matérias de

limpeza e escritorio, taxa de cartdo de crédito, depreciacdo entre outros, que

correspondem a o valor de R$ 6.354,13.

Quadro 27: Estimativa Despesas Fixas Mensais

Estimativa das Despesas Fixas mensais

Descrigdo Custo Total mensal (RS)

Aluguel RS 750,00
Agua RS 60,00
Energia Elétrica RS 250,00
Telefone RS 80,00
Honorarios do Contador RS 250,00
Pré-labore RS 850,00
Manutenc¢ado de
equipamentos RS 60,00
Salarios + Encargos RS 3.636,00
Material de limpeza RS 50,00
Material de escritdrio RS 30,00
taxa de cartdo de credito RS 78,00
Taxa diversas RS 20,00
Depreciacdo RS 240,13

Total RS 6.354,13

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)
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3.7.12 Demonstrativo de Resultados

No demonstrativo de resultado apurou-se as receitas e despesas do
Saldo de Beleza Dulcenir, deduzindo da receita o custo dos servigcos prestados e as
despesas variaveis, chegando a margem de contribuicdo. Em seguida deduziram-se
da margem de contribuicdo as despesas fixas, obtendo uma receita operacional
positiva, com um lucro de R$ 15.271,50 mensais. No Quadro 28, apresentam-se as

deducdes ocorridas para se obter o lucro:

Quadro 28: Demonstrativo de Resultados — DRE

Demonstrativo de Resultado - DRE %

Receita RS 34.890,00| 100%
(-) Custo Mercadoria Vendida RS 8.624,00 25%
(-) Despesas Varidveis RS 4.640,37 13%
(=) Margem de Contribuicdo RS 21.625,63| 62%
(-) Custo fixo RS -

(-)Despesas Fixas RS 6.354,13 18%
(=) Receita Operacional (lucro/prejuizo) |RS 15.271,50 46%

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

3.8 INDICADORES DE VIABILIDADE

Para identificar a viabilidade da implantagédo do Saldo de Beleza Dulcenir,
foram utilizados os seguintes indicadores: ponto de equilibrio, lucratividade,

rentabilidade e o prazo de retorno do investimento.

a) Ponto de Equilibrio

No ponto de equilibrio apresenta-se quanto a empresa precisa faturar
para pagar seus custos e despesas, em um determinado periodo de tempo,
conforme apresentado no Quadro 29. Para atingir o ponto de equilibrio € necessario
gue o Saldo de Beleza Dulcenir possua um faturamento mensal de R$ 10.251,52.
Os numeros apresentados (custo e despesas fixas e receita total) foram encontrados

no Demonstrativo de Resultado e no faturamento mensal da empresa.
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Quadro 29: Calculo do ponto de Equilibrio do Saldo de Beleza Dulcenir

Ponto de Equilibrio

indice da Margem Margem de Contribuicdo = RS 21.625,63 = 0,62
de Contribuicdo Receita Total RS 34.890,00
Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total = RS 6.354,13 = R$10.251,52
indice da Margem de Contribui¢do 0,62

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

b) Lucratividade

Na lucratividade mede-se o lucro liquido em relacdo as vendas. Para ser
uma empresa competitiva precisa-se ter uma boa lucratividade, podendo assim
investir mais em divulgacao, diversificacdo dos produtos e servicos, entre outros. O
Quadro 30 demonstra o célculo do indice de lucratividade do Saldo de Beleza
Dulcenir, onde foi multiplicado o lucro liquido R$ 15.271,50 por 100 e dividido pela
receita total de R$ 34.890,00, obtendo um percentual de 43,77% de lucro ao més em

relacdo as vendas efetuadas pela prestacéo de servicos.

Quadro 30: Célculo do indice de Lucratividade do Saldo de Beleza Dulcenir

Lucratividade

Lucratividade Lucro Liquido X100 = RS 15.271,50 = 43,77%
Receita Total RS 34.890,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

c) Rentabilidade

Com a rentabilidade a empresa mede o retorno do capital investido aos
socios, apresentando por meio de percentuais. Para calcular esse percentual, foi
obtido o valor do lucro liquido da empresa no valor de R$ 15.271,50 multiplicado por
100 e dividido pelo investimento total no valor de R$ 36.155,90, significando que a
cada més a empresa recupera por meio dos lucros obtidos 42,24% do valor

investido no negacio, conforme apresentado no Quadro 31.
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Quadro 31: Célculo do indice de Rentabilidade do Saléo de Beleza Dulcenir

Rentabilidade

Rentabilidade Lucro Liquido X100= RS$15.271,50 = 42,24%
Investimento Total RS 36.155,90

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

d) Prazo de Retorno do Investimento

O prazo de retorno indica o tempo necessério para que o empreendedor
recupere o que investiu. Para calcular o retorno foi obtido o valor total dos
investimentos R$ 36.155,90 dividido pelo lucro liquido no valor de R$ 15.271,50,
onde apresenta-se 0 numero de meses que a empresa recuperara seus
investimentos que sera de dois meses e quatro dias. Apresentando assim um baixo
risco, pois o retorno sera rapido, ndo estando sujeitos as mudancas da economia e

do mercado, conforme apresentado no Quadro 32.

Quadro 32: Calculo do Prazo de Retorno do Investimento do Saldao de Beleza

Dulcenir

Prazo de Retorno
do Investimento

Rentabilidade Investimento Total = RS 36.155,90 = 2,4 Meses
Lucro Liquido RS 15.271,50

Fonte: Adaptado de Rosa (2007)

Apoés analisar os indicadores descritos, conclui-se que ha viabilidade de
implantagcéo do Saléo de Beleza Dulcenir, devido aos seguintes aspectos:

1. O resultado positivo constatado durante a elaboracéo do plano de negdcios e
durante os questionamentos para a elaboracdo da pesquisa mercadologica,
obtendo grande interesse dos moradores em ter um saldo de beleza
diferenciado no bairro Santa Isabel.

2. O resultado obtido no célculo do indice da rentabilidade do Saldo de Beleza

foi positivo, com um percentual de 42,24% de retorno investido.
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3. O curto prazo de retorno do investimento que é de 2 (dois) meses

possibilitando o empreendedor uma seguranga no seu investimento.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Atualmente, devido ao desenvolvimento global e a elevada concorréncia
as organizacdes que pretendem expandir seus negocios ou até mesmo 0s
empreendedores que irdo abrir uma nova empresa, devem utilizar ferramentas que
possibilitem aos gestores contar com conhecimentos mais completos sobre o
mercado em que o empreendimento ira funcionar, sobre questfes financeiras que
envolvem o negocio, entre outras.

Neste contexto, uma ferramenta fundamental € o plano de negécio, que
permite ao empreendedor ter uma ampla visao das etapas de elaboracao do projeto,
desde a ideia, passando pela pesquisa de mercado, plano de marketing e financeiro,
obtendo assim valores que apresentam a viabilidade ou ndo do negécio.

Deste modo, realizou-se este estudo visando analisar a viabilidade de
implantacdo de um Saldo de Beleza localizado no bairro Santa Isabel no municipio
de Forquilhinha — Santa Catarina.

Para tanto, elencou-se o0s objetivos especificos, sendo que o primeiro
deles consistia em pesquisar na literatura as principais ferramentas que compéem o
plano de negécio. Tais ferramentas foram apresentadas no capitulo 2 e que sdo: o
empreendedorismo, apresentando o perfil de como ser um empreendedor, as etapas
gue compdem o plano de negdcio, que sao constituidas pelo sumario, sumario
executivo, a descricdo da empresa, 0s produtos e servicos, mercados e
competidores, marketing e vendas, analise estratégica e plano financeiro, sendo
alcancado assim o primeiro objetivo.

Visando atender ao segundo objetivo especifico, realizou-se uma
pesquisa mercadolégica com os moradores do bairro Santa Isabel, tendo como
objetivo identificar as caracteristicas da populacdo local. Constatando-se, por
exemplo: os o habito de frequéncia em saldes de beleza, se 0s mesmos eram
moradores do bairro, a renda média dos moradores e 0s meios de propagandas que
eles gostariam de receber e a necessidade de abertura do Saldo de Beleza. Tal
objetivo foi alcancado onde percebeu-se que os possiveis clientes gostariam de
frequentar um novo saldo de beleza no bairro, pois a empresa sera diferenciada,
contendo uma equipe de funcionarios qualificados, produtos de qualidade e preco
acessivel. Para obter uma conclusédo da viabilidade do empreendimento e alcancar o

terceiro objetivo deste trabalho, elaborou-se um plano de negocios do Saldo de
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Beleza Dulcenir. No primeiro momento apresentou-se 0 sumario executivo, um
resumo da empresa, bem como a competéncia dos responsaveis e o mercado
potencial. Em seguida apresentou-se os dados da empresa, o ramo de atividade, os
produtos e servicos prestados pela futura empresa e a analise de mercado. Com
isso, pode-se conhecer as caracteristicas dos clientes, fornecedores e dos
concorrentes.

Analisou-se a estratégia do negocio, bem como o plano de marketing,
onde elaborou-se estratégias para o mercado alvo, produtos, precos, distribuicéo,
publicidade e promoc¢do. Além disso, visando um maior controle e qualidade dos
servicos prestados, realizou-se também no plano operacional da empresa, um
fluxograma das atividades e o processo de atendimento aos futuros clientes,
procurando proporcionar uma melhor visdo de como serd o atendimento aos
clientes.

Apés estas etapas, realizou-se o plano financeiro do Saldo de Beleza
Dulcenir que apresenta os investimentos fixos estimados, pré-operacionais, capital
de giro, faturamento, despesas fixas e variaveis, custo dos servicos prestados,
depreciacéo, demonstrativo de resultado e a analise dos indicadores de viabilidade.

Com o estudo constatou-se que o Saldo de Beleza Dulcenir apresenta
uma lucratividade de 43,77% ao més sobre seu faturamento e uma rentabilidade de
42,24%, significando que a cada més a empresa recupera por meio dos lucros
obtidos o valor investido no negécio. Em relacdo ao prazo de retorno, a empresa
levard dois meses e quatro dias para obter o retorno total dos investimentos,
apresentando um baixo risco, pois ndo estard sujeito a tantas mudancas de
mercado.

Assim, apds analisar o plano de negécios do Saldo de Beleza Dulcenir,
pode-se concluir que por meio dos indicadores apresentados, é viavel a abertura
deste empreendimento no bairro Santa Isabel, municipio de Forquilhinha — Santa

Catarina.
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UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS
ACADEMICA: Fernanda Pedro Duminelli

Este questionario tem por objetivo verificar a necessidade de abertura de um

saldo de Beleza entre os Bairros Santa Isabel e Centro, no municipio de Forquilhinha, bem

como identificar as caracteristicas peculiares da populacéo local.

1. Sexo

a) ( ) Feminino

b) ( ) Masculino
2. ldade

a) ( )15 a 20 anos

b) ( )21 a30
c) ( ) 31 a 40
d) ( )41 a50
e) ( ) 51 a 60
f) ( ) mais de 60

3. Vocé mora no bairro Santa Isabel?

a) ( ) Sim

b) ( ) N&o

c) ( ) Se nao aonde
mora?

4. Vocé trabalha?

a) ( ) Sim

b) ( ) Nao

5. Qual sua renda mensal
aproximada?

a) ( ) Até um salario minimo

b) ( ) Até dois salérios minimos

c) ( ) Até trés salarios minimos

d) ( ) Até quatro salarios
minimos

e) ( ) Acima de quatro salarios
minimos

6. Vocé costuma frequentar algum
saldo de beleza?

a) ( ) Sim

b) ( ) N&o

7. Com que frequéncia vocé vai ao
salao?

a) ( ) 1 vez na semana

b) ( ) 2 vezes na semana

c) ( ) a cada 15 dias

d) ( ) a cada 30 dias
e) ( ) a cada 2 meses
f ( ) mais de 2 meses

8. Que servico de saldo de beleza
vocé procuraria para realizar hoje?

a) ( ) Corte

b) ( ) Pintura

c) ( ) Escova progressiva

d) ( ) Alisamento

e) ( ) Manicure/pedicura

) ( ) Depilacao

a) ( ) Escova

h) ( ) Maquiagem

i) ( ) Outro. Qual?

9. Qual o valor maximo que vocé
pagaria por servicos prestados em
um més no salao de beleza?

a) ( ) Menos de 30 reais

b) ( ) Até 30 reais

c) ( ) Até 50 reais

d) ( ) Até 100 reais

e) ( ) Até 200 reais

f) ( ) N&o tenho valor maximo,
fagco o que preciso independente
do valor.

10. Como vocé costuma pagar seus
servicos de saldo de beleza?

a) ( ) A vista

b) ( ) Cartdo de Crédito

c) ( ) Crediario parcelado em
até 3 vezes

d) ( ) Cheque

11. Vocé prefere freqiientar um saléo
de Dbeleza que atenda as
necessidades do publico masculino,
feminino e infanti ou um que
atenda um publico em especifico?



a) ( ) Atenda os diversos
publicos

b) ( ) Que atenda a um publico
especifico

12. O que leva vocé a frequentar um
saldo de beleza?

a) ( ) Necessidade do servico

b) ( ) As promocoes

c) ( ) Saber das novidades da
moda atual

d) ( ) Outra opcao.
Qual?

13.Em que saldo do municipio de

Forquilhinha vocé costuma
freqUentar?

a) ( ) Saldo da Pia

b) ( ) Saldo New face

c) ( ) Saldo da Marilisa

d) ( ) Saldo do Alvaro

e) ( ) Saldo da Dalva

N ( ) Outro. Qual?

14.0 que te motiva a frequentar os
saldes citados na questdo anterior?

a) ( ) Qualidade nos servigos
b) ( ) Facilidade de localizac&o
c) ( ) Condi¢des de pagamento
d) ( ) Atendimento
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e) ( ) Preco

f)

15.

( ) Outro. Qual?

Vocé gostaria de frequentar um
saldo de beleza que apresenta-se
guais dos seguintes diferenciais:

a) ( ) Espaco para crianca
b) ( ) Espaco reservado para

c)

d) ( ) Sala de

atendimento masculino

( ) Preco reduzido em
comparagdo com a concorréncia
estética

(massagem, limpeza de pele,
drenagem linfatica)

e) ( ) Maquiagem definitiva

f) ( ) Podéloga

16.

a)
b)

17.

Se abri-se um possivel saldo de
beleza no bairro com os diferenciais
identificados anteriormente vocé
seria cliente?

( ) Sim

( ) Nao
Qual o meio vocé acha mais
interessante para receber
informagdes do saldao?

( ) Telefone

( ) E-mail

( ) Facebook

( ) Panfletos

( ) Som automotivo

( ) Nenhum



