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1 INTRODUCAO

Toda empresa nasce de um sonho, de uma necessidade de gerar renda e empregos.
Para realizacdo deste sonho ndo basta apenas ter a ideia e partir para execugao, existem
algumas etapas que ajudam no sucesso deste empreendimento. Dentre diversas etapas,
uma de suma importancia ¢ executar um bom plano de negocio.

Vivemos um século que traz inovacdes em escalas exponenciais principalmente
na area de tecnologia e com indicativos que continuem de maneira crescente. Essa
evolugdo carrega consigo inumeros desafios, pois uma vez que a velocidade da
informagdo aumenta, tende a crescer o nimero de iniciativas que buscam identificar e
aproveitar as oportunidades. Este cendrio abre espaco ao protagonismo de pessoas com
viés empreendedor, uma vez que pessoas com este perfil estao atentas as informagdes, €
sao estimuladas a promover novas solucdes € inovagoes.

A elaboragdo do plano de negocio possibilita que o empreendedor responda
algumas indagacdes pertinentes ao empreendimento, diminuindo incertezas e otimizando
resultados.

Sendo assim, o presente trabalho tem por objetivo verificar a viabilidade para a
implantagdo de uma empresa de transporte escolar no municipio de Sao Luiz Gonzaga,
por meio da elaboracdo de um plano de negodcio. Para tanto caracterizou-se o mercado de
transporte escolar do municipio de Sao Luiz Gonzaga, verificando os potenciais
consumidores € a concorréncia e elaborou-se estratégias de marketing para que se
alcangasse o mercado pretendido. A partir de entdo se estabeleceu os recursos humanos e
de marketing necessarios, e por fim, analisou-se a viabilidade econdmica e financeira para
a criacao e desenvolvimento da empresa.

A pesquisa foi realizada primeiramente de forma bibliografica e documental
apresentando dados, tendo a intengdo de responder a seguinte problematica: E viavel a
implantagdo de uma empresa de transporte escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga-
RS?

Diante das andlises realizadas, foi possivel atingir os objetivos propostos neste

trabalho, evidenciando a relevancia do Plano de Negdcio.
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1.1 Questiao da pesquisa

O negocio de transporte escolar esta relacionado a locomogdo e conveniéncia. E
uma atividade cuja demanda baseia-se na dependéncia de locomocgao de jovens e criancas
ou na falta de tempo dos pais e responsaveis para transporta-los.

Para ter sucesso no negocio, ¢ de suma importancia a consciéncia de que conduzir
criangas ¢ completamente diferente de qualquer outro tipo de transporte. Quem pretende
entrar no mercado, deve se especializar no transporte de criangas e adolescentes. E
fundamental treinar direcao defensiva, além de ter profundo senso de responsabilidade e
transmitir seguranga para 0os pais ou responsaveis no compromisso de transportar seus
filhos.

A problematica gira em torno dos desafios encontrados para implantar um
empreendimento ¢ como a execu¢cdo de um plano de negocio efetivo e eficaz, pode
contribuir no planejamento da empresa, desde seu inicio, visando a sua evolugao.

Oliveira (1991), acredita que ¢ imprescindivel que o executivo conheca a
vantagem competitiva, que possibilita prever os produtos e os mercados nos quais a
empresa esta capacitada para atuar. Também deve buscar a estratégia mais adequada para
o funcionamento da organizagdo e primazia da competéncia.

Para uma empresa se tornar competitiva e sustentavel na percepcao de Serra et al
(2004), o simples estabelecimento de metas de faturamento e crescimento nao ¢
suficiente, pois a dinamica do mercado e evolugdes tecnologicas € que ditam as regras da
concorréncia.

Diante do exposto, surge a seguinte situacao problema: A partir da elaboragao de
um plano de negocio, ¢ viavel a implantacdo de uma empresa de transporte escolares na

cidade de Sao Luiz Gonzaga-RS?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral

Desenvolver um plano de negodcio para verificar a viabilidade para a implantagao

de uma empresa de transporte escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga.
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1.2.2 Objetivos especificos

e (aracterizar o mercado de transporte escolar no municipio de Sao Luiz Gonzaga;

e Verificar o mercado consumidor € a concorréncia;

e Elaborar estratégias mercadologicas para o publico a ser atendido pela empresa;

e Definir agdes relacionadas a recursos humanos e marketing;

. Analisar a viabilidade econdmica e financeira para a cria¢do e desenvolvimento

da empresa.

1.3 Justificativa

O mercado de transporte escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga ¢ atendido
por cerca de 5 ou 6 empresas, sendo que o nimero de escolas, equivalem hd mais ou
menos 15 estabelecimentos de ensino, incluindo os particulares. Acredita-se que os pais
querem mais conforto e seguranga para transportar seus filhos optando por um transporte
confiavel e de qualidade.

Com o retorno do funcionamento das escolas no modo presencial, visto a redugao
dos casos de COVID-19, os pais passaram a adotar motoristas particulares ou transporte
escolar convencional para fazer o translado de seus filhos para a escola. Normalmente o
aspecto pre¢o nao sofre grande influéncia nesse negdcio. Porém, devido as diversas
atividades complementares executadas pelas criangas (inglés, futebol, natacdo, entre
outros), o transporte escolar publico ja ndo d4 mais o suporte total necessario.

Percebe-se que no caminho empreendedor surgem muitos obstaculos, dai a
importancia de se compreender a legislagdo, manter o foco e a disciplina, além de realizar
um bom e detalhado plano de negdcio, que permitira vislumbrar o negocio ao longo do
tempo.

O presente trabalho deu-se por forga da experiéncia pessoal do académico
enquanto microempreendedor, buscando estruturar a propria empresa de transporte
escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga — RS e também por ser requisito para

aprovac¢ao na disciplina de Estagio I do Curso de Administragao.
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1.4 Tema e Delimitacao do trabalho

1.4.1 Tema

Plano de Negocio

1.4.2 Delimitacao do tema

Analise da viabilidade para a implantagao de uma empresa de transporte escolar

no municipio de Sao Luiz Gonzaga — RS, por meio de um Plano de Negocio.

1.5 Estrutura do trabalho

Este trabalho de pesquisa esté estruturado a partir de distintos capitulos. Iniciando
pela introdugdo, no qual foi apresentada a questao de pesquisa, correlacionando a teméatica
a ser estudada, os objetivos do pesquisador, bem como a justificativa da pesquisa.

A partir do capitulo introdutério, foram apresentados capitulos de referencial
tedrico sobre a tematica do estudo, onde foram abordadas contribuigdoes de diversos
autores da area, contribui¢gdes estas que ajudaram o pesquisador a fundamentar a sua
proposta e, consequentemente, melhor discutir os resultados obtidos.

Posteriormente relatou-se a metodologia utilizada, abordando as informacdes
acerca da classificacdo da pesquisa enquanto seus objetivos e procedimentos. Apds a
metodologia segue a analise dos resultados, a proposta de melhoria e a conclusdo onde
foi evidenciado resultado geral da pesquisa, bem como respondido os objetivos da

pesquisa.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Empreendedorismo

Empreendedorismo ¢ palavra-chave no mundo dos negécios no século XXI, pois
saber conduzir uma oportunidade, transformando-a em um negocio sustentavel ¢

realmente desafiador, que carece de muita informagao e planejamento.
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Segundo o economista Joseph A. Schumpeter (1942), o sistema de capitalismo
possui uma caracteristica inerente a uma for¢ca denominada de processo de destruicao
criativa. Fundamentada nos principios de que novos produtos, novos métodos de
producdo e novos mercados, destroem os antigos € renovam.

Rottenberg e Bierly (2016), relatam que empreendedores avangam sozinhos, sao
resistentes, contrariam o sistema. Para as autoras, ha muitos anos, académicos e
estrategistas concordam que o empreendedorismo ¢ o impulso para o desenvolvimento
econdOmico, inovagao e geragao de empregos, visto que mais de 1.000 empreendedores da
Endeavor pelo mundo criaram mais de 500.000 postos de trabalho a nivel global, gerando
USS$8 bilhoes de dolares em receitas anuais e devolvendo tudo o que aprenderam para as
suas cidades onde comecaram a empreender. Construindo ecossistemas vitoriosos de
negdcios inospitos no mundo. (ROTTENBERG e BIERLY, 2016).

De acordo com Swedberg (2005), uma das ideias mais significativas sobre
empreendedorismo, dentro das ciéncias sociais, foi tragada pelo trabalho de Max Weber
(1864-1920). Weber, no ultimo periodo de sua vida, procurou investir na tentativa de
desenvolver uma tipologia socioldgica de analise, incluindo uma sociologia econdmica.
A visdo de Weber (1905), em “A ética protestante e o espirito do capitalismo™ sobre
empreendedorismo ¢ frequentemente identificada com a Teoria do Carisma e, de acordo
com essa interpretacdo, sua principal contribuicdo ¢ ter encontrado em sua andlise um
tipo especial de ser humano, que faz pessoas o seguirem simplesmente pela virtude de
sua personalidade extraordinaria. (WEBER,1905).

Em seu trabalho, o referido autor faz duas contribui¢des para o entendimento do
empreendedorismo: primeiro, ele observa a mudanca decisiva ocorrida na atitude em
direcdo ao empreendedorismo que toma lugar depois da Reforma no mundo ocidental.
Em segundo, Weber analisa como a orientacao da religido ajudou a desenvolver uma
atitude positiva em direg¢do a forma de “ganhar dinheiro” e ao trabalho, o que facilitou a
mudanga geral de atitude em direcdo ao empreendedorismo.

No século XVIII, ocorre a separacao da figura do investidor de capital e o
empreendedor causada pela industrializacao, onde aconteceram diversas criagdes, porém
para coloca-las em pratica, os inventores necessitavam de capital, o capital era financiado
pela figura dos investidores. Portanto empreendedor era a pessoa que necessitava do
capital e o fornecedor do mesmo eram chamados de investidores de risco.

No final do século XIX e no inicio do século XX, a definicdo do
empreendedor passou a ser vista por perspectiva econdmica. Dito deste
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modo prevé, o empreendedor organiza e opera uma empresa para lucro
pessoal. Paga os precos atuais pelos materiais consumidos no negocio, pelo
uso da terra, pelo servigo de pessoas que emprega e pelo capital de que
necessita contribuindo com sua propria iniciativa, habilidade e
engenhosidade no planejamento, organizacao e administracdo da empresa.
Também assume a possibilidade de prejuizo e de lucro em consequéncia de
circunstancias imprevistas e incontrolaveis. Os residuos liquidos das
receitas anuais do empreendimento, apos o pagamento de todos os custos,
sdo retidos pelo empreendedor. (ELY e RESS, 1937, p. 488.).

Nesta €poca ainda ndo havia uma distingdo concreta entre empreendedor e
administrador. Somente em meados do século XX, agregam o empreendedor como

inovador.

A func¢do do empreendedor é reformar ou revolucionar o padrio de
produgdo explorando uma inven¢do ou, de modo geral, um método
tecnolodgico nao experimentado para produzir um novo bem ou um bem
antigo de maneira nova, abrindo uma nova fonte de suprimento de materiais
ou uma nova comercializa¢do para produtos, e organizando um novo setor.
(SCHUMPETER, 1952, p.72.)

Apo6s diversas transformagdes ao longo dos anos, o empreendedorismo foi
caracterizado de diferentes formas, basicamente escritos nos textos dos autores Shapero

(1975), Vesper (1975) e Ronstadt (1984).

Em quase todas as defini¢des de empreendedorismo, ha um consenso de
que estamos falando de uma espécie de comportamento que inclui: (1)
Tomar iniciativa, (2) organizar e reorganizar mecanismos sociais e
econdmicos a fim de transformar recursos e situagdes para proveito pratico,
(3) aceitar o risco ou o fracasso. (SHAPERO, 1975, p. 187.).

Para o economista, um empreendedor é aquele que combina recursos,
trabalho, materiais e outros ativos para tornar seu valor maior do que antes;
também ¢ aquele que introduz mudancas, inovagdes € uma nova ordem.
Para um psicélogo tal pessoa ¢ geralmente impulsionada por certas forcas
—anecessidade de obter ou conseguir algo, experimentar, realizar ou talvez
escapar a autoridade dos outros. Para alguns homens de negocios, um
empreendedor pode ser um aliado, uma fonte de suprimento, um cliente ou
alguém que cria riqueza para outros, assim como encontrar melhores
maneiras de utilizar recursos, reduzir desperdicio e produzir empregos que
outros ficardo satisfeitos em conseguir. (VESPER, 1975, p.2.).

O empreendedorismo € o processo dindmico e criar mais riqueza. A
riqueza € criada por individuos que assumem os principais riscos em termos
de patrimdnio, tempo e/ou comprometimento com a carreira ou que prové
em valor para algum produto ou servi¢o pode ndo ser novo ou unico, mas
o valor deve de algum modo ser infundido pelo empreendedor ao receber e
localizar as habilidades e os recursos necessarios. (RONSTADT, 1984, p.
28).

Portanto, além de ser uma importante ferramenta para solu¢ao de problemas de
maneira eficiente, o empreendedorismo ¢ também um tipo de pensamento que ensina
conhecimentos que vao muito além daqueles relacionados a apenas abrir um novo
negaocio.
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2.2 Perfil empreendedor

Na busca por entender o perfil da pessoa empreendedora, muitos estudiosos da
area empenham-se em descobrir caracteristicas desse perfil e colaboram mutuamente com
uma vasta quantidade de caracteristicas observadas ao longo dos anos. Neste sentido,
Dornelas (2021), Velho e Giacomelli (2017), Firmino et. al. (2014), Chiavenato (2008),
Chiavenato (2007) e Dolabella (2006), por exemplo, concordam que os empreendedores
(as) sdo pessoas que se destacam da maioria por possuir motivagao singular e serem
apaixonados pelo que fazem, o que os (as) diferencia de administradores tradicionais.

Nas palavras de Chiavenato (2008), o empreendedor € a pessoa que inicia e/ou
opera um negdcio para realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e
responsabilidades e inovando continuamente. Essa defini¢do envolve ndo apenas os
fundadores de empresas, mas os membros da segunda ou terceira geragao de empresas
familiares e os gerentes-proprietarios, que compram empresas ja existentes de seus
fundadores. No entanto, o espirito empreendedor esta presente em todas as pessoas que
— mesmo sem fundarem uma empresa ou iniciarem seus proprios negdocios — estdo
preocupadas e focalizadas em assumir riscos e inovar continuamente. (DORNELAS,
2021).

Para Chiavenato (2007), os empreendedores sdo herdis populares do mundo dos
negdcios. Fornecem empregos, introduzem inovagdes € incentivam o crescimento
economico. Nao sao simplesmente provedores de mercadorias ou de servigos, mas fontes
de energia que assumem riscos em uma economia em mudancga, transformagdo e
crescimento. Continuamente, milhares de pessoas com esse perfil, desde jovens a pessoas
adultas e de todas as classes sociais ddo inicio aos novos negocios por conta propria e
agregam a lideran¢a dindmica que conduz ao desenvolvimento econdmico € ao progresso
das nagdes. E essa forca vital que faz pulsar o coragdo da economia.

Para Dornelas (2021), pessoas com perfil empreendedor comumente tém
dificuldades de realizar tarefas rotineiras, elas se diferenciam por terem caracteristicas
extras, ou seja, além dos atributos de um administrador comum, e tendem a se preocupar
mais com questdes estratégicas do negdcio, com as quais se sentem mais a vontade.

Velho e Giacomelli (2017) ressaltam que possuir um diploma, ou seja, completar
os estudos de uma educacao formal ndo ¢ uma caracteristica do empreendedor, pesquisas
revelam que grande parte deles se apoiam no seu conhecimento técnico para desenvolver

suas ideias em negocio. E essa inclinagao para desenvolver ideias em negocios € que leva
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Firmino et. al. (2014), a reconhecerem o (a) empreendedor (a) como agente de mudangas,
quem cria possibilidades de negdcio com a imaginagao e o conhecimento. Colaborando
com isso, Magdes (2017) defende dois principais motivos dentre os diversos existentes
para se iniciar um negdcio, o primeiro um conhecimento profundo da industria por parte
dos empreendedores, adquirido fundamentalmente em experiéncias de trabalho
anteriores, 0 que se associa diretamente com o estudo citado anteriormente. E o segundo,
a deteccdo de nichos de mercado ainda ndo explorados ou insuficientemente explorados.

Outras caracteristicas abordadas por Dornelas (2021), Magaes (2017) e Firmino
et. al. (2014) sao que os empreendedores (as) estdo sempre em busca de liberdade
financeira, realizagdo profissional, o desejo de sair da rotina, de ser seu proprio patrao, de
ser reconhecido e admirado, querer deixar um legado e construir seu império.

Todavia ¢ interessante considerar que ha uma diferenca entre a idade
empreendedora apontada na pesquisa de Velho e Giacomelli (2017), a cronologica aponta
entre 22 e 45 anos, ja a idade empreendedora estd associada muito mais a experiéncia
vivida no mundo dos negocios, ou seja, um individuo de 25 anos que estd em atividade
empreendedora a mais tempo que outro de 35 anos pode ter muito mais conhecimento e
dominio sobre o0 assunto. Outro padrdo encontrado € que a cada 5 anos as pessoas tendem
a reconsiderar seu quadro profissional atual e as tomadas de decisdes nesse periodo sao
cruciais para o inicio de uma atividade empreendedora.

Dolabela (2006) evidenciou em seu livto O Segredo de Luisa que o (a)
empreendedor (a) pode ser um produto do meio em que ele vive e das pessoas as quais
ele se inspira, sendo alguém que sonha e busca realizar seu sonho. Dornelas (2021) foi
mais especifico e pontuou algumas recomendagdes que podem potencializar o

empreendedorismo nos jovens.

Desenvolver habilidades de lideranca e conhecimento do mundo e do
ambiente no qual vivem, para que consigam superar os desafios das
proximas décadas, enfatizar a educagdo empreendedora como parte da
educagdo formal em todos os niveis, desenvolver o empreendedorismo
como tema transversal, ndo apenas como disciplina, utilizar a interatividade
como fonte da pedagogia educacional, com foco na experimentagdo, na
acdo, nas analises e solugdo de problemas; ampliar o uso da tecnologia no
ensino tanto para ganhar escala e aumentar a abrangéncia do tema como
para possibilitar a criagdo de material didatico inovador e interativo.
(DORNELAS, 2021, p. 12)

Dornelas (2021) acredita que seguindo essas recomendacgdes, a futura geragao
de empreendedores (as) estaria muito mais preparada para o mercado. Com isso,
evidenciou-se trés caracteristicas basilares relacionadas ao perfil destas pessoas:

primeiramente ¢ ter iniciativa para criar um negdcio e paixao pelo que faz. A segunda
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caracteristica € que elas utilizam os recursos disponiveis de forma criativa, transformando
o ambiente social e econdmico no qual vivem. E a terceira ¢ que elas aceitam assumir
riscos calculados e a possibilidade de fracassar.

Para tanto concordando com essas caracteristicas, Magaes (2017) amplia a lista
de caracteristicas atribuidas os empreendedores (as), propondo que dentre outras, quem
empreende deve: assumir diferentes estilos de gestdo para cada situagdo, saber motivar a
equipe, estar em constante aprendizagem, coragem e capacidade para vencer o medo.

Dolabela (2006) por sua vez, complementa essa lista, afirmando que
empreendedores nao sdo e nem devem ser meros aventureiros, embora aceitem riscos,
porém devem se comprometer para enfrentd-los de maneira consciente e comprometida.
Outro atributo apontado por Firmino et. al. (2014) ligado as pessoas empreendedoras ¢é
que elas nao se beneficiam sozinhas, mas contribuem com a sociedade gerando empregos
e movimentando a economia de modo geral. Dolabela (2006) chama o empreendedor de
motor da economia, pois v€ nas pessoas uma das mais importantes fontes de
conhecimento, valorizando o networking, ndo se detendo apenas a contetidos de fontes
autorizadas, como literatura técnica, pesquisas € cursos.

Dornelas (2021), cita que o empreendedor destr6i a ordem econdmica, seja
quando insere novos produtos ou servigos, seja quando cria formas de organizagdo ou até
pela explorag@o de novos recursos e materiais. Nesse sentido, aponta o exemplo da Netflix
que remodelou o mercado de locadoras no mundo todo.

De modo geral, Dornelas (2021), Magaes (2017), Velho e Giacomelli (2017),
Firmino et. al. (2014) e Dolabela (2006) concordam que o empreendedor ¢ alguém que
possui um sonho e o realiza, que possui uma certa insatisfacdo ou inquietude e através
dela consegue ver o que ninguém vé e entra em acao, acreditando em si mesmo € no seu
protagonismo.

E de suma importancia considerar que os empreendedores nio estdo limitados
apenas ao ato de “abrir uma empresa”. Dolabela (2006) alerta que todos podem ser
empreendedores, ainda que dentro de empresas ndo originalmente criadas por si,
independentemente do seu cargo ou fungdao. Ou seja, podem ser denominados para
fungdes especificas onde exergam algumas etapas do empreendedorismo. Dornelas
(2021) explica que o empreendedorismo pode se desenvolver a partir de quatro etapas,
sendo estas: identificar e avaliar a oportunidade, desenvolver o plano de negdcio,
determinar e captar 0s recursos necessarios € gerenciar a empresa.

Neste contexto, empreender consiste num processo de constante inovagdo, que
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muitas vezes parte do campo das ideias para responsabilidade a ser desempenhada pela

sua equipe.de forma motivadora.

2.3 Plano de negdcio

O Plano de Negocios consiste em um documento que busca retratar uma
empresa existente ou em potencial. Esse documento visa caracterizar o negocio, sua
forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar o mercado, projecao de
receitas, despesas e resultados financeiros. (DORNELAS, 2005).

Inicialmente o plano de negdcio era conhecido pelas expressdes plano mestre ou
sistema de planos. Apesar do conceito de Plano de Negdcio ter chegado ao Brasil ainda
na década de 1960, ele s6 comecou a ser utilizado na década de 1970 por 6rgdos publicos
e s6 se popularizou em 2000 com o aumento de empreendedores interessados em abrir
seu proprio negécio. (CHIAVENATO, 2007).

O plano de negbcio tem por objetivo contribuir significativamente com o sucesso
do empreendimento, minimizando os riscos e possibilitando ao empreendedor maior
conhecimento na area de gestdo e conducao das estratégias, visto que propdem uma visao
geral da empresa.

Nesse sentido, Pesce (2012) considera o Plano de Negdcios como um documento
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que esta “[...] sempre em desenvolvimento. Quando a empresa ¢ o mercado evoluem, ¢
uma boa ideia atualiza-lo”.

Para Lenzi (2009) o, plano de negdcio ¢ uma ferramenta dindmica, mas ndo a
unica forma de se chegar ao sucesso pessoal, profissional ou empresarial. O Plano de
Negocio permite que se avalie constantemente todas as acdes que o empreendedor vem
realizando e o que est4 ajudando na sua trajetoria para as conquistas desejadas.

Alperstedt e Carvalho (2006) entendem que o plano de negdcio € uma ferramenta
que permite prever, antecipar ou reduzir muitas das causas de fracasso em novos
negocios. E um documento com estudos estratégicos que comprovam ou nao a viabilidade
econdmica ou social de um projeto.

Tratando-se de uma ferramenta de gestdo, para que o plano de negdcio possa se

tornar eficaz ¢ importante que os dados estejam envolvidos num processo de

monitoramento periddico da situacao atual em relagao aos nimeros previstos ou metas.
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2.3.1 Estrutura do Plano de Negocio

De acordo com Nakagawa (2011) ndo hd uma unica logica na estruturacdo e na
ordenacao do contetido de um plano de negocio. Segundo o autor em alguns casos, porém,
a estrutura e ordenagdo devem seguir um modelo fixo. Isso acontece quando o plano de
negocio se destina a alguns 6rgdos financiadores. Nessas situa¢des, ¢ comum a institui¢ao
exigir alguns padrdes especificos.

Outra caracteristica importante sobre o plano de negocio ¢ a sua necessidade de
ser um “documento vivo” para ser realmente benéfico para seus usuarios. “Vivo” porque
ele precisa ser constantemente atualizado, de acordo com as alteragcdes dos cendrios
interno e externo (CHIAVENATO, 2007).

Na percepcao de Druker (1987) a elaboracao do plano de negdcio ¢ também uma
Otima oportunidade para examinar a quao esta a motivacao, o conhecimento € o0 empenho
dos sdcios, pois a principio, cada um deles deve ser responsavel por uma parte da
elaboracdo no que diz respeito a sua area de desempenho e as atividades pelo qual sdao
responsaveis, depois disso € s6 ver o desempenho de cada um e colher os resultados pois
o mais importante e descobrir as falhas e os erros durante a elaboragdo do plano e nao
durante a implementagdo da empresa evitando assim um gasto desnecessario.

De acordo com os conceitos descritos pelos autores a estrutura do plano de
negdcio nao € algo fixo, no entanto ajuda para que os empreendedores sigam uma linha
de pensamento e verifiquem se o negdcio esta no caminho almejado ou nao.

Na execugdo desse trabalho, sera utilizado a estrutura proposta pelo SEBRAE

(2013), composta pelos topicos abaixo relacionados.

2.3.1.1 Sumario executivo

O sumdrio executivo ¢ o resumo das informagdes mais importantes do
planejamento do seu projeto. Nesse momento € importante pensar o que a equipe de
gerenciamento precisa saber sobre o projeto (KOTLER, 2000).

Um sumario executivo eficaz permite que os participantes tenham uma visao
geral de todo o projeto e dos pontos mais importantes, sem a necessidade de aprofundar-
se em todos os detalhes. (FELLIPE,1996).

Sendo assim ¢ no sumario executivo que leitor decidira se continua ou ndo a ler

o seu Plano de Negocio. Portanto, deve ser escrito com muita atenc¢ao, contendo a sintese
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das principais informagdes que constam em seu plano. Deve ainda ser dirigido ao publico
alvo e explicitar qual o objetivo do plano em relag@o ao leitor. O sumadrio executivo deve
ser a ultima se¢do a ser escrita, pois depende de todas as outras se¢des do plano para ser

feita.

2.3.1.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio

O projeto ¢ “[...] um empreendimento Unico € nao repetitivo, de duragdo
determinada, formalmente organizado e que congrega e aplica recursos visando o
cumprimento de objetivos pré-estabelecidos” (PRADO, 1998, p. 18).

Conforme SEBRAE (2013) este topico pode ser entendido, como a definigdo, de
forma sintética, do projeto ou negocio que se pretende desenvolver ou implantar. Indica
como a empresa ird se estruturar para iniciar suas atividades, os produtos e servigos que
serdo oferecidos, as caracteristicas do mercado almejado, onde serd localizada a empresa,
o montante de capital a ser investido, qual serd o faturamento mensal, o lucro que se
espera obter com o negocio, em quanto tempo o investimento vai trazer retorno, bem

como as estratégias a serem adotadas para o alcance dos objetivos.

2.3.1.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigdes

Conforme Dornelas (2005), apresenta-se neste topico um curriculo resumido dos
empreendedores, expondo suas habilidades e esclarecendo a participacao de cada um na
construgdo e execucgdo do projeto.

Para Bernardi (2003), as pessoas apresentadas aqui sdo responsaveis diretamente
pelo sucesso do negécio. E preciso estar claro que elas tém conhecimento e motivagao
para fazer a roda girar. E mais do que sabido, na prética que um colaborador motivado,
valorizado, numa gestao humanizada, e desenvolvido na empresa tende a desenvolver-se
e fixar-se, refor¢ando sua lealdade e melhorando sua produtividade.

Portanto, nessa etapa sera conhecido os responsaveis pela organizagao.

2.3.1.1.3 Dados do empreendimento

Nesta se¢ao do plano apresenta-se um breve resumo da organizacao da empresa
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ou negocio, sua historia, seu status atual e suas proje¢des futuras para pesquisa e
desenvolvimento, se for o caso. Enfatizando as caracteristicas inicas de seu produto ou
servigo, bem como a forma que podem beneficiar o cliente. Dando uma ideia do que se
espera conseguir em trés ou cinco anos. (SEBRAE, 1996).

A descrigdo legal da empresa deve conter o nome da empresa, que deve estar
registrado legalmente antes da abertura do negdcio e o tipo de empresa e enquadramento,
ou seja, se ¢ micro, pequena ou média empresa, sociedade andnima, companhia limitada,
corporagao etc. Cada tipo tem diferentes vantagens e desvantagens em relacdo a
legislagao (impostos, financiamentos, obrigagdes, etc.) e também em relagdo ao ambiente
externo (bancos, fornecedores etc.) que devem ser considerados. (FELIPPE, 1996).

A descricdo da empresa também deve responder questdes como, quando e
porque a empresa foi criada, a natureza dos servigos ou produtos fornecidos, como se
desenvolveu, e o que esta sendo planejado para o futuro, além da descricdo da equipe
gerencial, estrutura legal, localizagdo, manutencdo de registros, seguro e seguranga.
(KOTLER, 2000).

Esta sessdo reserva além da apresentagao do negdcio, a organizacao e controle

da empresa. Traz também a visao de como ¢ a saude financeira do empreendimento.

2.3.1.1.4 Missao da empresa

Cobra (1992) expde a importancia de a missdo estar apoiada em crencas que
proporcionam os fundamentos basicos para dirigirem a¢des executivas, ou seja, a postura
estratégica da empresa deve ser calcada em seus principios, suas crencas € na sua
filosofia.

Segundo Serra et al (2004), missdo consiste na explicacdo por escrito das
intengdes e aspiragdes da organizagdo, com o objetivo de difundir o espirito da empresa
que esta ligada a visdo e a todos os membros da instituicao.

De acordo com Silva et al (2004), a medida que a organizagdo ¢ implantada e o
tempo vai transcorrendo, aumenta a importancia de passar a todos os integrantes da
organizac¢do uma ideia clara a seu respeito, de qual € o seu propdsito empresarial atual e
futuro. Daft (2006), diz que a missdo geralmente revela a filosofia da empresa, assim
como seu propadsito.

As pessoas e as empresas adoram vencer. Mas apenas conquistam 0 sucesso

aquelas que tem clareza de onde querem chegar. Por isso a empresa deve disponibilizar
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aos seus colaboradores as ferramentas certas, assim terdo a oportunidade de alcangar os

melhores resultados. Esse ¢ o papel da missdo nas organizagdes.

2.3.1.1.5 Setores de atividade

De acordo com SEBRAE (2013) os principais setores da economia sao: agropecudria,
industria, comércio e prestacdo de servigo.

e Agropecudria — sdo negocios cuja atividade principal diz respeito ao cultivo do
solo para producgdo de vegetais e/ou a criagdo e tratamento de animais;

e Industria — empresas que transformam matérias-primas em produtos acabados;

e Comércio — organizagdes que vendem mercadorias diretamente ao consumidor;

e Prestacdo de servico — empreendimentos que ofertam o proprio trabalho ao
consumidor.

Neste item coloca-se o setor no qual a empresa esta relacionada.

2.3.1.1.6 Formas Juridicas

Antes dos empreendedores abrirem um negocio, eles precisam escolher uma
estrutura legal, ou seja, a forma juridica para a empresa.

Neste topico apresenta-se o regime juridico escolhido pelos socios. Se a empresa
necessita de alguma licenca especial, algum controle governamental ou ambiental. Se
existe alguma legislacdo especifica voltada para o negocio da empresa.

Assim Daft (2006) cita trés escolhas basicas: individual, em sociedade ou
sociedade anonima. Em concordancia com o referido autor, empresa individual ¢ definida
como uma empresa de propriedade particular para obter lucro. Na sociedade uma empresa
¢ de posse de duas ou mais pessoas. J4, a sociedade anonima caracteriza-se por ter o
capital dividido em agdes, limitando-se as responsabilidades dos socios ao valor de
emissao das agdes que possuem.

Para o SEBRAE (2013), a forma juridica determina a maneira pela qual o
empreendimento vai ser tratado pela lei, assim como seu relacionamento juridico com
terceiros. As formas mais comuns para micro € pequenas empresas sao:

e Microempreendedor individual (MEI): pessoa que trabalha por conta propria e

que se legaliza como pequeno empresario.
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e Empresario Individual: pessoa fisica que exerce atividade economica organizada
para producdo ou circulacao de bens ou servigos.

e Empresa individual de responsabilidade limitada: constituida por uma pessoa, que
responde por dividas apenas com seu patrimdnio, € ndo com bens pessoais do
titular.

e Sociedade limitada: composta com no minimo dois socios, pessoa fisica ou
juridica. A responsabilidade de cada sdcio € limitada ao valor de suas cotas, mas
todos respondem solidariamente pela integralizagao de capital.

Nesta etapa do plano de negocio opta-se pela forma juridica de acordo com

0S empresarios.

2.3.1.1.7 Enquadramento tributario

O enquadramento tributario ¢ uma obrigacao contébil para toda empresa. Hoje o
Brasil tem trés modelos: Simples Nacional, Lucro Presumido e Lucro Real. Cada um
deles, agrupa um determinado perfil de empresas e aliquotas de diferentes impostos, que
sao recolhidos periodicamente.

Segundo Dau (2021), o simples nacional ¢ o regime que simplifica o recolhimento
de impostos para microempresa (ME) e empresas de pequeno porte (EPP). A ME possui
faturamento anual de até R$ 360 mil, e as EPP tem faturamento anual acima de R$ 360
mil até R$ 4,8 milhdes.

Ainda de acordo com o autor, o simples nacional oferece diversas vantagens para
essas empresas, como cobranga dos impostos em guia Unica e aliquotas menores que os
outros regimes.

Para Ribeiro (2021) todas as empresas podem utilizar esse enquadramento como
regime tributario do Lucro Presumido, desde que faturem até R$ 78 milhdes anualmente.

Carrijo (2021) complementa que as empresas tributadas por esse regime devem
cumprir algumas obrigacdes acessorias como: livro razdo, livro didrio, escrituragdao
contabil digital (ECD) e relagao anual de informagdes sociais (RAIS). Ainda nas palavras
do autor as aliquotas aplicadas neste regime sdo as seguintes:

IRPJ — 15% sobre a presuncdo do lucro;

PIS — 0,65% sobre receita bruta mensal;

CSLL — 9% sobre a presuncao do lucro;
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ISS — de 2 % a 5% sobre receita mensal, variando conforme servico prestado e
municipio;

COFINS — 3% sobre receita bruta mensal.

Ribeiro (2021) explica que lucro real ¢ definido pelo lucro contabil. As empresas
optantes por este regime geralmente possuem muitas despesas o que diminui
consideravelmente a margem de lucro.

Nas palavras de Dau (2021) este regime assim como lucro presumido exige
diversas obrigacdes contdbeis e financeiras para Receita Federal e do Estado. A opg¢ao
pelo lucro real ¢ adotada quando lucro ¢ inferior a 32% do faturamento no periodo de
apuragao.

Ainda contextualizado por Dau (2021) as aliquotas para este regime sao:

IRPJ — 15% para lucro até R$ 20.000,00 e 25% quando lucro for superior a R$
20.000,00

CSLL — 9% sobre lucro;

COFINS - 3% sobre receita bruta;

PIS — 0,65% sobre receita bruta;

ISS — de 2% a 5% variando conforme negdcio e municipio.

2.3.1.1.8 Capital social

De acordo com SEBRAE (2013), capital social ¢ o valor investido que sera

colocado a disposicdo da empresa pelos socios, seja bens financeiros ou bens materiais.

2.3.1.1.9 Fonte de recurso

Na concepcao de Dolabela (2003), todo negocio precisa de uma infraestrutura
inicial, composta de bens e materiais que possibilitam a arrancada e o inicio das
operagdes. No entanto, muitas vezes o empreendedor ndo possui recursos proprios
suficientes para arcar com estes gastos e surge a necessidade de financiamento.

Para Dornelas (2005), a maioria das organizagdes opta por dividas de longo prazo
ou por constantes equidades de capital para preparar o crescimento organizacional.
Nesses casos, 0 plano de negocio ¢ uma essencial ferramenta para o empreendedor, pois

¢ pela analise do plano que o investidor tomara sua decisdo pelo investimento ou nao.
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Desta forma ao criar e manter atualizado o plano de negdcio, o empreendedor tem
a chance de atrair a atencao de investidores para possiveis aportes financeiros ou até

mesmo conseguir, de forma menos burocratica, o acesso a linhas de crédito empresariais.

2.3.1.2 Analise de mercado

Conforme Cobra (1992), o mercado ¢ constituido de compradores, e esses
compradores sao individualizados em gostos e preferéncias. Identificar compradores com
comportamentos de compra homogénea ¢ o grande desafio da segmentacdo de mercado,
pois esse € capaz de absorver quantidades crescentes de produtos e precos declinantes.
Nesse sentido, “a segmentacdo de mercado representa um esfor¢co para o aumento de
precisao de alvo de uma empresa” (KOTLER,1998, p. 225).

Os clientes diferem em seus desejos, poder de compra, localiza¢do geografica,
habitos de compra e atitudes, entretanto as empresas ndo estdo dispostas a personalizar
seu produto ou servigo e oferecer a cada comprador individualmente, elas buscam atingir
um numero maior de pessoas com os mesmos desejos, procuram separar alguns

segmentos amplos que formam um mercado isolado.

2.3.1.2.1 Estudo dos clientes

Nas palavras de Cobra (1992), como as necessidades dos clientes ndo sdo estaticas
e a tendéncia da empresa ¢ centrar o seu negocio nessas necessidades, observa-se que
essas mudancas obrigam frequentemente a empresa a alterar as estratégias de marketing.

Para Bateman e Snell (2006) existem dois tipos de consumidores. Ha os
consumidores finais que se caracterizam por comprarem os produtos ou servi¢os que a
organizacdo oferece. E existem também os consumidores intermedidrios, aqueles que
compram matéria-prima ou produtos no atacado para depois vendé-lo aos consumidores
finais. Nesta sessdo do plano de negdcio ¢ definido qual o ptblico que a empresa deseja

alcancar.
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2.3.1.2.2 Estudo dos concorrentes

Cobra (1992) acredita que administrar convenientemente a agdo da concorréncia
¢ um dos grandes desafios ambientais. Para o autor, a concorréncia faz com que a empresa
atente para a organizagdo, adaptacao e até mesmo inovagao para poder vencer a batalha
do mercado. Isso ocorre através de um balanceamento dos pontos fortes e fracos da
empresa versus da concorréncia e na aferi¢do das ameagas e oportunidades do ambiente
externo.

De acordo com o contexto de Marketing, para ser bem-sucedida a empresa deve
oferecer mais valor e satisfacdo para os clientes do que seus concorrentes. Assim, 0s
profissionais de marketing devem fazer mais do que simplesmente se adaptar as
necessidades dos consumidores-alvo. Devem ganhar vantagem estratégica posicionando
agressivamente suas ofertas em relagdo as de seus concorrentes na mente dos
consumidores. (KOTLER; ARMSTRONG, 2003).

Analisar a concorréncia ¢ uma das formas de fortalecer os objetivos da empresa.
Pois quando se tem nog¢do da sua posicdo no mercado, o gestor pode identificar
oportunidades ou, at¢ mesmo, necessidade de melhoria que, muitas vezes podem ser

alcangadas com simples ajustes na estratégia empresarial.

2.3.1.2.3.Estudo dos fornecedores

O comportamento dos fornecedores conforme Cobra (1992) precisa ser
cuidadosamente monitorado, pois as suas alteracdes de custos frequentemente afetam o
preco final do produto/servigo oferecido pela empresa. Qualquer alteracdo que interfira
na qualidade do produto/servico oferecido pelo fornecedor também pode afetar
negativamente no negocio da organizagdo. O autor também diz que o fornecedor sempre
deve ser visto como concorrente potencial.

A gestdao de fornecedores visa diminuir os custos relativos a estocagem,
permitindo a empresa administrar de forma racional suas mercadorias. Possibilita que seja
desenvolvida uma politica de compras buscando pregos mais competitivos, qualidade em

suas aquisi¢oes e confiabilidade na entrega.
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2.3.1.3 Plano de marketing

Para Kotler (2000, p. 30), “o marketing ¢ um processo social por meio do qual,
pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e o que desejam com a
criacdo, oferta e livre negociagdo de produtos e servicos de valor com outros”.

Stefano, Neto e Godoy (2008, p. 78), pontuam que “o comportamento do
consumidor ¢ o tema chave para sustentar a atividade mercadologica realizada com o
intuito de desenvolver, promover e vender produtos”.

De acordo com o SEBRAE (1996), o plano de marketing ¢ uma ferramenta de
gestdo que visa planejar acdes de como atuar no mercado, possibilitando aumento de
vendas, captagdo de clientes, desenvolvimento de estratégias de comunicagdo, entre
outros posicionamentos. Portanto auxilia o empreendedor a criar vantagens competitivas
em relag@o aos concorrentes.

Telles (2003) descreve que a formalizacdo do plano de marketing constitui
importante orientacdo para o negocio. O planejamento de marketing deve considerar
cinco etapas: analise de oportunidades de marketing, pesquisa e sele¢ao de mercados-
alvo, desenvolvimento de estratégias de marketing, planejamento de programas e
organizagdo de marketing e implementacdo e controle do esforco de marketing. A figura

1 ilustra de forma simplificada essa estrutura.



Figura 1: Estrutura de um Plano de Marketing
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Fonte: Telles (2003 p. 10)

Desta forma o plano de marketing beneficia a empresa por ajudar os seus gestores
e colaboradores a estabelecer prioridades. Especialmente sobre como investir seus

recursos € comunicar para todos o rumo que a empresa deseja.

2.3.1.3.1.Descricao dos principais produtos e servigcos

Segundo Cobra (1992), uma vez definidas as unidades estratégicas de negocio, €
essencial determinar os produtos ou servigos a serem ofertados, de modo que satisfacam
os clientes de acordo com suas necessidades.

No entendimento de Bernardi (2003), a concep¢do de um produto ou servigo
depende de observacdo e pesquisa, além de inovacdo e criatividade, uma vez que nao
adianta maiores esforcos do marketing sem um bom produto e uma visdo global de
atendimento.

Nesta sessao ¢ onde se encontram as informagdes mais detalhadas dos produtos e

servicos ofertados pela empresa.
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2.3.1.3.2 Preco

Cobra (2003) descreve preco como uma expressao do valor de um produto ou
servico. Conforme Bernardi (2003), o preco ¢ um dos principais fatores do composto do
marketing, ¢ essencial e vital para empresa. Com a crescente diversificagdo da oferta no
mercado, a consciéncia do consumidor e o acirramento da concorréncia, o mercado tende
a sinalizar o preco que esta disposto a pagar, o que implica profundas mudangas na gestao
da empresa e na abordagem do mercado. Para isso € necessario que a organizagao
estruture sua politica de preco, o que implica no lucro € consequéncia de um prego dado
e de uma estrutura de custos e despesas competitivas.

O preco de venda ¢ um dos fatores que influencia muito a decisdo do cliente. Em
mercados com grande nimero de concorrentes, as empresas precisam ter certeza de que

estao oferecendo a melhor oferta sem perder lucratividade.

2.3.1.3.3 Estratégias promocionais

Para Cobra (2003, p. 345), “a promogao de vendas significa o uso de técnicas de
incentivo para criar uma percep¢do do valor da marca entre consumidores e
distribuidores”. O autor complementa que o objetivo ¢ aumentar as vendas em curto prazo
e incentivar o consumidor a continuar comprando.

Conforme SEBRAE (2013), a promoc¢ao ¢ considerada toda a agdo que tem por
objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar os clientes de comprar os seus

produtos ou usufruir dos seus servigos.

2.3.1.3.4 Estrutura de comercializagao

Neste item sao relacionadas as agdes do dia-a-dia para aumentar os beneficios na
area comercial da empresa. Dois pontos devem ter total atencao, a inser¢do no mercado e
o relacionamento com o cliente.

De acordo com SEBRAE (2013) a estrutura de comercializagdo diz respeito aos
canais de distribui¢ao. Cobra (2003) afirma que ter um bom produto ou servigo nao basta,
¢ necessario que ele esteja junto ao cliente no menor tempo e nas melhores condi¢des de

exposic¢do, custo e uso. Com as facilidades de compra via internet e outros meios, o grande
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desafio do marketing tradicional ou do novo marketing virtual ¢ a distribui¢do. Existem
diversas opg¢des de canais como: atacado, varejo, distribuidoras, networks, entre outros.

Ainda conforme o autor citado ¢ de suma importancia avaliar detalhes como custo
da estrutura de distribuicdo, ter cuidado com a distancia dos depdsitos intermediarios,
custos com transportes, niveis de estoque. Pois o processo ¢ constituido desde a
manipulacdo de produto ou servigo ter o suporte final de servigos ao cliente, com
atendimento de reclamacgdes, garantias, reparos e trocas (COBRA, 2003).

Bernardi (2003), contextualiza que a logistica ¢ um grande diferencial estratégico
para a empresa no mercado, tendo em vista a alta similaridade e padronizagdo dos
produtos/servigos.

O canal de distribuicdo tem total importancia no diferencial estratégico da
empresa, pois ele aumenta ou diminui a satisfacdo dos clientes. O principal objetivo ¢
garantir disponibilidade e agilidade na entrega dos produtos ou servigos. O processo de
logistica eficiente permite otimizar recursos € garantir 0s prazos.

No plano de negocio, os empreendedores devem descrever os instrumentos
utilizados para aprimorar os produtos/servigos e o atendimento ao cliente, comentar como
o produto esta disponibilizado no mercado, que agdes a empresa possui para despertar o
interesse da comunidade pelos produtos e de que forma a area de venda pode trabalhar

para conquistar o cliente.

2.3.1.3.5 Localizagao do negocio

De acordo com o SEBRAE (2013), a definicdo do ponto estd diretamente
relacionada com o ramo de atividade. Um bom ponto ¢ aquele que gera volume razoavel

de vendas.

2.3.1.4 Plano de operacional

O plano operacional tem como objetivo descrever como a empresa opera.
Envolvera os aspectos logisticos da organizagdao, bem como as diversas responsabilidades
da equipa de gestdo, as tarefas de cada departamento, o capital e as despesas necessarias

a exploracdo do negocio, que foram mencionados na descri¢ao do negdcio. Também se
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descreve os objetivos de cada departamento e como o departamento deve atuar para
atingir os grandes objetivos tragados para a empresa (SEBRAE, 1996).

Segundo Bernardi (2003), o plano de operagdes trata da forma como a empresa
esta organizada para executar as tarefas rotineiras e atender aos clientes de maneira
eficiente e diferenciada. O desenvolvimento de planos operacionais ¢ um processo
dirigido, seguro e preciso, pois ha um roteiro delineado, pelos objetivos globais,
qualitativos e quantitativos e pelas estratégias definidas.

Bernardi (2003), cita ainda que o plano operacional ¢ a forma de viabilizar e
concretizar as estratégias, definindo papéis, ou metas operacionais, ou ainda
quantificando os recursos necessarios para o desenvolvimento de um planejamento
financeiro.

Os planos operacionais incluem as seguintes areas: marketing, producdo,
organizacgdo, recursos humanos, finangas e controle. No plano operacional ¢ delineada
genericamente cada 4rea, mas a estrutura minuciosa e suas particularidades serdo
desenvolvidas nos capitulos proprios de cada um.

Conforme Pontes Jr. e Osterne (2004), o plano de operagdes descreve a
localizagdo e instalagdes, equipamentos, os sistemas e processos de producdo, a
necessidade de pessoal, os seguros e as responsabilidades que o mercado exige da
organizagdo, para que esteja no nivel da concorréncia.

Entao nessa sessdo estara como se organiza a empresa quanto tarefas e operagoes

do cotidiano.

2.3.1.4.1 Layout

Daft (2006) comenta que depois de um produto ou servigo ser projetado, os sistemas
sdo montados para aquisicdo de materiais, a proxima consideracao ¢ o planejamento para
a produgao real por meio do /ayout das instalagdes. Conforme o referido autor ha quatro
tipos mais comuns de layout onde se definem como do processo, do produto, celular e de
posicao fixa.

a) De processo: € nesse tipo em que todas as maquinas que desempenham uma

func¢do ou tarefa similar sdo agrupadas em um local;

b) De produto: nesse modelo as maquinas e as tarefas sao organizadas de acordo com

as etapas progressivas na produ¢@o de um tinico produto;
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¢) Celular: baseado nos principios da tecnologia de grupo, € no qual as maquinas
dedicadas as sequéncias das operacdes sdo agrupadas em células. A tecnologia do
agrupamento em células proporciona algumas das eficiéncias do layout do
processo e do produto;

d) Posicao fixa: compreende o modelo onde o produto permanece em um local e os

funciondrios e os equipamentos sdo levados até ele.

Por meio do layout ou arranjo fisico, constitui-se a distribuicao dos diversos setores
da empresa, de alguns recursos e das pessoas no espago disponivel. Um bom arranjo fisico
traz uma série de beneficios, como:

a) aumento da produtividade;

b) diminui¢do do desperdicio e do retrabalho;

¢) maior facilidade na localiza¢dao dos produtos pelos clientes na area de venda;

d) melhoria na comunicagdo entre setores € pessoas.

2.3.1.4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de servigo

De acordo com SEBRAE (2013), ¢ importante estimar a capacidade instalada da
empresa, conhecer o quanto ¢ produzido, quantos clientes podem ser atendidos com a

estrutura existente.

2.3.1.4.3 Processos operacionais

No entendimento de Chiavenato (2007), vivemos em um mundo de organizagoes.
Tudo o que a sociedade requer e do qual necessita ¢ inventado, criado, desenvolvido,
produzido e comercializado por organizagdes.

O mesmo autor afirma que as organizagdes nao funcionam ao léu. Elas nao
sobrevivem, crescem ou se tornam bem-sucedidas por mero acaso. O sucesso
organizacional ndo ¢ fruto exclusivo de sorte, mas de uma série infindavel de decisdes,
acoes, aglutinacdo de recursos, competéncias, estratégias em uma busca permanente de
melhores resultados. O que leva a organizagdo rumo a exceléncia € ao sucesso nao sao
apenas os produtos, servigos, competéncias e recursos, mas o modo como ela arranja tudo

isso e ¢ administrada. (CHIAVENATO, 2007).
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Este topico mostra como a empresa ¢ administrada, em que cargo da direcao sao
tomadas as decisdes. Deve-se explicar por que o tipo de administracdo escolhido ¢ o
melhor para a empresa, evidenciando suas vantagens.

Deve-se também evidenciar a quem os colaboradores devem se reportar, quais as
principais areas da administragdo e suas atribuicdes e quais as medidas utilizadas para
melhorar o desempenho da organizacio. E interessante também descrever como §é
informatizado o processo administrativo e produtivo da empresa e quais suas vantagens

e desvantagens na rotina da empresa.

2.3.1.4.4 Necessidade de pessoal

O SEBRAE (2013), ressalta a importancia da projecao do pessoal que a empresa
precisa para manter seu funcionamento.

Para atingir este objetivo, as organizagdes devem investir em atracdo de talentos
de mercado e também na formagdo de pessoas capazes de enfrentar os desafios do
negdcio, além de observar diariamente o comportamento geral de como as relagdes

acontecem no dia a dia da empresa.

2.3.1.5 Plano financeiro investimento total

Depois de definir todas as etapas que a equipe deve realizar para atingir as metas
estabelecidas dentro de um periodo de tempo especificado, ¢ importante listar os recursos
que devem ser fornecidos a cada departamento listado. Os graficos sdo muito uteis nesta
parte do plano de negocios, para que os gerentes e potenciais investidores possam
entender a situagdo geral. Cada valor especificado para uma meta deve conter uma breve
descricdo para justificar o valor especificado. (FELIPPE,1996).

O planejamento financeiro esta associado ao sucesso que a empresa pretende
alcangar, pois através dele, consegue-se tracar metas a longo e curto prazo tornando

possivel que objetivos sejam atingidos.
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2.3.1.5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Segundo Dolabela (1999), o investimento fixo sdo os gastos com aquisi¢do e
instalacao de maquinas e equipamentos, obras e reformas, moveis e utensilios, veiculos,
centrais telefonicas, aparelhos eletronicos, de informatica, iméveis, salas, casas, lotes,
galpdes. Constituem também o patrimonio da empresa e podem ser vendidos e
convertidos em dinheiro.

Investimentos fixos correspondem a todos os bens que a empresa precisa possuir

para que funcione de maneira apropriada.

2.3.1.5.2 Capital de giro

Dolabela (1999) conceitua como os gastos operacionais necessarios para iniciar
as atividades da empresa, coloca-la em funcionamento. Serdo posteriormente cobertos
pelas receitas, mas, no inicio, tém que ser bancados pelo empreendedor. Referem-se ao
aluguel do imovel, pro-labore, salarios e encargos, aluguel de telefone, depreciacdes, luz,
honoréarios do contador, materiais de limpeza, etc.

Este item envolve recursos de rapida renovagdo que representa a liquidez da

operagao disponivel para entidade.

2.3.1.5.3.Investimentos pré-operacionais

Para Dolabela (1999) as despesas pré-operacionais sao os gastos que o
empreendedor efetua antes de sua empresa comecar a funcionar, ou seja, antes de entrar
em operagao.

Este tipo de investimento sdo agdes que ddo o ponta pé inicial nas operagdes da

empresa, sendo algumas realizadas uma tnica vez, e outras de forma recorrente.

2.3.1.5.4. Investimento total (resumo)

No entendimento de Degen (1989), depois de comprovada a viabilidade do
conceito do negocio os executivos devem estar convencidos que o novo negocio tem

grande potencial de crescimento e lucratividade, ai ¢ chegada a hora destes usarem seus
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conhecimentos € contatos no setor para atrair investimentos, que viabilizem
financeiramente o empreendimento.

O investimento inicial diz respeito a quantia de dinheiro que a empresa precisara
para iniciar suas atividades. Dolabela (1999, p.223), classifica trés tipos de gastos que

compdem o investimento inicial:

- Despesas pré-operacionais: gastos que o empreendedor efetua antes de sua
empresa comegar a funcionar, ou seja, antes de entrar em operagao.

- Investimentos fixos: sdo os gastos com aquisicdo e instalacdo de maquinas e
equipamentos, obras e reformas, méveis e utensilios, veiculos, centrais
telefonicas, aparelhos eletronicos, de informatica, iméveis, salas, casas, lotes,
galpdes. Constituem também o patrimdénio da empresa e podem ser vendidos
e convertidos em dinheiro.

- Capital de giro inicial: sdo os gastos operacionais necessarios para iniciar as
atividades da empresa, coloca-la em funcionamento. Serfo posteriormente
cobertos pelas receitas, mas, no inicio, tétm que ser bancados pelo
empreendedor. Referem-se ao aluguel do imovel, pro-labore, salarios e
encargos, aluguel de telefone, deprecia¢des, luz, honorarios do contador,
materiais de limpeza, etc.

O investimento inicial ¢ o valor que o empreendedor necessita para tirar o seu negocio

do papel e torna-lo realidade.

2.3.1.5.5 Estimativa do faturamento mensal

A estimativa de vendas/faturamento ¢ um passo essencial para o restante do
planejamento, pois através do conhecimento de quanto se pretende obter, ¢ possivel
prever e planejar outros or¢amentos, como: dedugdes, despesas varidveis sobre vendas,
tais como frete, comissdes e impostos.

O exercicio de previsao de vendas conforme Cobra (1992) ¢ um permanente
desafio, pois a previsao € a base do planejamento financeiro, da producdo e do proprio
planejamento em marketing, porque tudo reflete no orcamento da empresa.

Segundo Dolabela (2003), a previsdo de vendas menciona o quanto a empresa
espera vender ou gerar receitas sobre o produto/servigo. Deve-se ser realista € mostrar a
demanda que a empresa pode obter. Baseia-se, entre outros fatores, no segmento de
mercado pretendido, nas tendéncias mercadologicas a curto, médio e longo prazo, na

capacidade do publico-alvo em aceitar e absorver o novo produto e/ou servigo.
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2.3.1.5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizagdes

Na contextualizagdo do SEBRAE (2013) esta etapa ¢ onde fica conhecido o custo
com materiais para cada produto produzido, no caso as industrias.

Ja a terceirizac¢do de acordo com Giosa (1999) ¢ um processo de gestao pela qual
se repassam algumas atividades para terceiros, com quais estabelecem uma parceria,
ficando a empresa concentrada apenas em tarefas essencialmente ligadas a negdcio em
que outra.

De acordo com Polonio (2000), o processo de terceirizagdo foi resultante da busca
incessante da reducdo de custos e melhoria da qualidade, uma vez que a empresa que
terceiriza, concentra energia em suas atividades principais, deixando para empresas
especializadas a realizacdo de atividades que exigem curto investimento para buscar
sempre qualidade e seguranca, com otimizagao de custos, necessario num mercado cada
vez mais competitivo.

A terceirizagdo ocorre quando o servi¢o ou produto nao estd dentro do objetivo da

empresa, € para ter um custo menor, procura alguma organizagao especializada.

2.3.1.5.7. Estimativa de custo de comercializagao

Nesta etapa serdo registrados os gastos com impostos € comissdes de vendedores
ou representantes. (SEBRAE, 2013). Esse tipo de despesas incide diretamente sobre as
vendas e, assim como custos diretos ou mercadoria vendida, classifica-se como custo

variavel.

2.3.1.5.8 Apuracgao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Neste item ¢ apurado os custos com materiais diretos na industria e custo da
mercadoria vendida no comércio (SEBRAE, 2013).

A apuragdo do custo de matérias diretos e/ou mercadorias vendidas ajuda a
entender os custos bem como ¢ fundamental na hora da precificagao do produto/servigo
e para busca de uma margem ideal de lucro bruto — especialmente comparado ao custo de

mercadorias do setor.
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Esta apuragao também auxilia na situagdo financeira do negdcio na hora de fechar

contratos e acordar condi¢des de pagamento.

2.3.1.5.9 Estimativa dos custos com mao de obra

Neste momento, de acordo com SEBRAE (2013), define-se quantas pessoas serao
necessarios para o funcionamento do negdcio. Bem como quanto sera preciso para os
custos com encargos sociais.

Entende-se como custo de mao de obra todo valor destinado ao pagamento da
forca de trabalho da empresa. Nessa conta estdo incluidos gastos com beneficios,
encargos sociais, encargos trabalhistas, bem como a prdopria remuneracdo paga aos

colaboradores.

2.3.1.5.10 Estimativa de custo com depreciagao

Nesta etapa, calcula-se quanto ¢ o desgaste das maquinas e equipamentos,
veiculos, enfim os ativos imobilizados da empresa com o passar do tempo (SEBRAE,
2013).

Depreciacao pode ser entendida como um recurso contabil, que tem por objetivo

registrar o desgaste efetivo dos bens pelo uso ou perda de utilidade.

2.3.1.5.11 Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Aqui de acordo com SEBRAE (2013), estima-se todos os gastos que nao se
alteram em fun¢do do volume de producdo ou quantidade vendida em determinado
periodo.

Em sintese, a estimativa de custos fixos operacionais mensais sdo aqueles que a
empresa terd para funcionar, ou seja, os custos que nao dependem de quanto a empresa

fature ou produza.
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2.3.1.5.12 Demonstrativo de resultados

No entendimento de Ross et al (2000), as demonstragdes financeiras projetadas
representam um instrumento conveniente e facilmente compreensivel de sintetizagcao das
informacdes relevantes de um projeto. Para elaborar tal demonstracao, necessita-se de
estimativas de varidveis tais como numero de unidades do produto vendidas, preco de

venda, custos fixos e variaveis.

Esta projecdo resulta da analise de vendas e de custos. Vendas decorrem da
analise de mercado ¢ custos sdo estimados com base no processo produtivo.
Para o caso de custos poderemos utilizar os desempenhos passados (caso se
trate de uma expanséo) ou de dados do fabricante (caso seja a implantagéo de
um processo produtivo novo. (WOILER e MATHIAS 1996, p.232).

Para Hoji (2000), a demonstracao de resultado de exercicio ¢ uma demonstracao
contabil que apresenta o fluxo de receitas e despesas, que resulta oscilagdes no patrimonio
liquido da empresa em diferentes momentos. A DRE ¢ apresentada de forma dedutiva,
inicia-se com a receita operacional bruta (vendas) e dela deduz-se os custos e despesas
(custos de producao, devolugdes de vendas, abatimentos e impostos sobre a venda, para
apurar o lucro liquido.

Por meio da demonstragdo de resultados sao projetados os lucros ou prejuizos de
uma empresa, pela andlise das receitas e despesas em um determinado periodo. Para
Dornelas (2005) a demonstragdo do resultado ¢ uma classificagdo ordenada e resumida
das receitas e das despesas da empresa em determinado periodo. Segundo o autor, da
receita total obtida devem ser subtraidos impostos, abatimentos e devolugdes concedidos,
resultando na receita liquida. Desta se deduz os custos dos produtos vendidos, fabricados
ou prestados, para se chegar ao lucro bruto. Em seguida, subtraem-se do lucro bruto as
despesas operacionais. Essa denominacdo de despesas operacionais se da pelo fato de
representarem os gastos necessarios para que as receitas sejam alcangadas. (DORNELAS,
2005).

Conforme Souza (2003), para a elaboracdo da demonstracdo do resultado do
exercicio, pode-se utilizar o método das percentagens sobre vendas, que consiste na
suposicao de que os custos dos produtos vendidos, as despesas operacionais e as despesas

com juros, etc., serao estimados em percentuais, cuja base sera a previsao de vendas.
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Uma demonstragdo de resultados projetada mostra aquilo que a empresa espera
em determinado periodo. Esta proje¢do ainda permite acompanhar se a empresa estd no

caminho esperado, atingindo seus objetivos propostos.

2.3.1.5.13 Indicadores de viabilidade

Para Clemente (1998), investimento ¢ um desembolso feito visando gerar
beneficios futuros durante um periodo de tempo futuro através do planejamento. Ao se
tomar a decis@o de investir, espera-se que os beneficios sejam suficientes para cobrir 0s
gastos e que, além disso, sobre um adicional correspondente ao risco do negécio.

No entendimento de Bernardi (2003), a decisdo de investir necessita do estudo do
projeto e da sua viabilidade economica. O estudo do projeto se define por um conjunto
de pesquisas, suposicdes e conclusdes, que permitem avaliar a conveniéncia de investir
ou ndo. Na sequéncia, o estudo da viabilidade econdmica testa os numeros, avalia os
custos, as receitas, as despesas, a estrutura de financiamento, a rentabilidade preliminar
do projeto, mediante o aprofundamento dos estudos até que se obtenha um grau de
confianga suficiente para a aplicabilidade do projeto.

Para que se possa afirmar que tal projeto ¢ viavel, utilizam-se varios critérios e
métodos que auxiliam na apuracdo dos dados existentes e que fornecam informagdes
quanto a possibilidade de aplicar o projeto.

Podemos citar alguns indicadores como: ponto de equilibrio, lucratividade,

rentabilidade e prazo de retorno do investimento (SEBRAE, 2013).

2.3.1.5.13.1 Ponto de equilibrio

Para Clemente (1998), ponto de equilibrio representa a quantidade minima
produzida e vendida, em determinado periodo, para que se consiga cobrir todos os custos
do projeto. Nesse periodo o lucro equivale a zero.

Bernardi (2003) representa o ponto de equilibrio com a seguinte equagao:

Q=  CF+DF
PVu- (CVutDVu) (1)
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Em que:

Q = Ponto de equilibrio

CF = Custo fixo de um periodo

DF = Despesa fixa de um periodo

PVu = Prec¢o de venda unitario

CVu = Custo variavel unitario de um periodo

DVu = Despesa varidvel unitaria de um periodo

Bernardi (2003) afirma que com a aplicacao do conceito, o volume de vendas deve
ser suficiente para que a empresa cubra seus custos e despesas, de modo que o lucro seja
nulo. A partir do ponto Q, portanto, ¢ que a empresa passa a gerar lucros.

O ponto de equilibrio empresarial ¢ um fator extremamente necessario para
garantir que determinada empresa tenha possibilidade de se desenvolver mais, gerar

competitividade e evitar prejuizos financeiros.

2.3.1.5.13.2 Lucratividade

O SEBRAE (2013), delimita lucratividade como um indicador que mede o lucro
liquido em relagdo as vendas ou prestacdo de servigos. Este ¢ um dos principais
indicadores econdmicos das empresas, pois estd relacionado a competitividade. Sendo
assim, se a empresa possui uma boa lucratividade, ela apresentard maior capacidade de
competir, isto porque poderd realizar mais investimentos em divulgacdo, na

diversificacao dos produtos e servigos, na aquisi¢ao de novos equipamentos, etc.

LUCRATIVIDADE = LUCRO LIQUIDO x 100
RECEITA TOTAL (2)

Fonte: SEBRAE (2013)

A lucratividade apresenta o indicador de eficiéncia operacional obtido sob forma
de percentual, que indica quanto a empresa ganha ou perde com o trabalho que

desenvolve.
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2.3.1.5.13.3 Rentabilidade

O SEBRAE (2013), define a rentabilidade como um indicador de atratividade dos
negocios, pois mede o retorno do capital investido pelos socios. E obtido sob a forma de
percentual por unidade de tempo (més ou ano). E calculada através da divisdo do lucro
liquido pelo investimento total. A rentabilidade deve ser comparada com indices

praticados no mercado financeiro.

RENTABILIDADE= LUCRO LIQUIDO x 100
INVESTIMENTO TOTAL 3)

Fonte: SEBRAE (2013)

Rentabilidade como conceito trazido da Economia, aponta o grau de sucesso de
determinado investimento econdmico, calculado a partir do percentual de remuneragao

do capital investido na atividade.

2.3.1.5.13.4 Prazo de retorno do investimento - payback

Ross et al (2000), entendem o periodo de payback como o tempo necessario para
recuperar o investimento inicial. Weston e Brigham (2000) ensejam que o processo de
calculo do payback ¢ simples, somam-se os fluxos futuros de caixa para cada ano até que
o custo inicial do projeto de capital seja coberto.

Souza (2003), afirma que esse método ¢ util na andlise de projetos, para a
mensurac¢do do risco. Para empresas que elaboram projetos de investimento de capital e
decidem por sua implantagdo, quando o prazo de retorno do investimento for menor que
o padrao preestabelecido, o projeto sera aprovado, se o prazo for maior sera rejeitado. O
payback fornece um indicio de risco e liquidez do projeto.

No entendimento de Weston e Brigham (2000), um payback longo representa que
os valores investidos no projeto levarao muito tempo para retornar.

Souza (2003) utiliza em analises de investimento a formula a seguir para calculo

do payback.

Payback = Valor do investimento

Valor dos fluxos de caixa (4)

Fonte: SEBRAE (2013)



42

No entanto essa formula so6 ¢ valida para fluxos de caixa constantes e em geral, na

pratica os fluxos ocorrem com valores desiguais durante os periodos.

3 METODOLOGIA

3.1 Metodologia da pesquisa

Quanto aos objetivos, o estudo seguiu os parametros de uma pesquisa descritiva.
Segundo Chizotti (2013), a pesquisa descritiva ¢ definida como aquela que descreve uma

realidade, como o préprio nome diz.

Utilizou-se desse tipo de pesquisa a medida em que se investigou e descreveu o
mercado em que a empresa estara adentrando, o perfil dos clientes, sua concorréncia, bem

como a analise financeira.

Quanto aos procedimentos, o trabalho enquadrou-se como um estudo
bibliografico e estudo de caso. De acordo com Chizotti, (2013), a pesquisa bibliografica
¢ um dos tipos de pesquisa que costuma ser mais comum. O estudo bibliografico ¢
normalmente feito a partir da andlise de fontes secundarias que abordam, de diferentes
maneiras, o tema escolhido para estudo. As fontes podem ser livros, artigos, documentos
monograficos, peridodicos (jornais, revistas, etc), textos disponiveis em sites confidveis,

entre outros locais que apresentam um conteudo documentado.

Pode-se dizer que o trabalho utilizou uma anélise qualitativa e quantitativa, sendo

qualitativa na analise ambiental e quantitativa na analise financeira.

4. DESCRICAO DO ESTUDO

4.1 Apresentacio de dados

4.1.1 O mercado de transporte escolar no municipio

O municipio de Sao Luiz Gonzaga, tem 33.124 mil habitantes, classificando-se

como uma cidade de porte médio, tendo como economia principal a agricultura, pecudria
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e o comércio local, uma cidade em constante desenvolvimento. No presente ano do estudo
o municipio consta com 15 escolas que trabalham com ensino fundamental, médio e
escolas infantis, onde observa-se uma demanda crescente por transporte escolar.
Atualmente a cidade comporta 4 empresas de transporte escolar com 2 veiculos
em circulagdo incluido a PS Baggio e 2 empresas com apenas 1 veiculo em circulagao.
Pensando nessa necessidade que a PS Baggio entrou em atividade, buscando suprir a
demanda de alunos que procuram este tipo de servigo. Destaca-se que a empresa pretende
ofertar um servico que prime pela qualidade, ou seja, com seguranca, conforto e

pontualidade.

4.1.2 Perfil da empresa

A PS Baggio ¢ uma empresa que teve seu inicio através de analise e estudos
realizados em sala de aula, e tem por objetivo um novo conceito de prestagao de servigos
no transporte escolar no municipio de Sao Luiz Gonzaga-RS, almejando um negbcio
diferenciado.

A Prestadora de Servigos Baggio estd localizada na BR 285, Km 564 Bairro
Trevo em Sdo Luiz Gonzaga-RS, e vem atuando no mercado desde 02/10/2018,
primeiramente com a locacdo de caminhdo cagamba e posteriormente com o Transporte
Escolar, foco desse trabalho.

A empresa tem como missao “trabalhar e vender produtos e servigos de forma
digna, correta e inteligente sendo reconhecida pelos nossos clientes, parceiros e
colaboradores”.

Os principios de atuacdo consistem em gerar a satisfacdo relacionada a seus
clientes promovendo e estimulando a busca continua dos servigos prestados pela empresa
para uma melhor tranquilidade dos pais. Tendo compromisso com a integridade,
respeitando e valorizando cada cliente em suas atividades.

A empresa ¢ composta por 2 monitoras € 3 motoristas sendo um deles o
proprietario, que também atua na administragao e operagao dos servicos, sendo que todos
estao capacitados a desenvolver suas atividades.

O mercado de atuacdo ¢ no municipio de Sdo Luiz Gonzaga-RS, onde consta
com uma sede de aproximadamente 4000 m?, com 1 escritorio administrativo e
operacional, 1 galpdo, 2 vans, 1 caminhao cagamba, 1 carro de linha leve que ¢ utilizado

no administrativo da empresa.
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Figura 6: Sede da empresa

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.3 Sumario executivo

4.1.3.1 Resumo dos principais pontos do plano de negocio

O plano de negocio ¢ uma ferramenta de planejamento e gestdo. Que funciona
como uma espécie de raio-x que descreve a ideia de negdcio, os objetivos que queremos
alcancar e 0s passos necessarios para alcancar esses objetivos.

Com a Plano de negodcio da PS Baggio ndo sera diferente, buscamos através deste
a eficiéncia que fara com que tenhamos sucesso nas atividades, buscando entender o
mercado, tracar estratégias, procurar crescer como empresa, demonstrando assim a
viabilidade do estudo e fazer acontecer! Dessa forma, diminuindo os riscos € as incertezas

da empresa junto ao mercado.

4.1.3.2 Dados dos empreendedores, experiéncia, profissional e atribuicdes

A empresa tem como socio o Sr. Paulo Rogerio de Lima Baggio, que reside na
Rua Gomes Carneiro, 1885; Bairro - Raimundo Gomes Neto, no municipio de Sao Luiz
Gonzaga-RS, seu contato pessoal ¢ 55 99697-2188. O mesmo iniciou suas atividades
comerciais com apenas 7 anos. De 1999 até 2006, trabalhou no posto de combustivel da
familia na cidade de Coronel Bicaco-RS, posteriormente de 2007 até 2009 cursou ensino
médio na Sociedade Educacional Trés de Maio - SETREM, onde morou em internato na
propria escola. Logo no ano de 2010 foi aprovado no concurso publico na cidade de

Coronel Bicaco-RS, com a fungao de agente sanitario.
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Nos anos seguintes, de 2011 até 2012, trabalhou no setor Administrativo da
empresa Foco Farma, perfazendo atividades administrativas, financeiras e controle de
estoque. Em 2013 até 2019 atuou como gerente administrativo e financeiro dos Postos
Santo Antonio na Cidade de Sdo Luiz Gonzaga-RS e Santo Angelo-RS. J4 em meados de
2020 participou de um projeto de loteamento e no ultimo ano de 2021 deu inicio na

empresa aqui estudada.

4.1.3.3 Dados do empreendimento

Razao Social: PAULO ROGERIO DE LIMA BAGGIO ME
Nome Fantasia: PS BAGGIO

CNPJ: 31.498.514/0001-42

Ins. Estadual: 126/0094445

Enderego: XXXXX

E-mail: XXXX@XXXX

Dados bancarios

Banco: CC XXXX AG XXXX

CNPJ: XX XXX XXX/XXXX-XX

4.1.3.4 Missdo da empresa

Trabalhar e vender produtos e servicos de forma digna, correta e inteligente sendo

reconhecida pelos nossos clientes, parceiros e colaboradores.

4.1.3.5 Setores de atividade

De acordo com a literatura descrita no referencial tedrico a empresa enquadra-se

no setor de prestacao de servigos.

4.1.3.6 Forma juridica

Segundo os autores supracitados a empresa enquadra-se quanto a forma juridica

como empresario individual.
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4.1.3.7 Enquadramento tributario

Conforme legislagdo brasileira a empresa estd enquadrada como optante pelo

regime do Simples Nacional e ISS (imposto sobre servigos).

4.1.3.8 Capital social

O capital social investido pelo socio € no valor de R$ 259.201,37, este refere-se a

100% das quotas da empresa aplicadas ao transporte escolar.

4.1.3.9 Fontes de recurso

A fonte dos recursos ¢ oriunda de capital proprio sendo este capital formado da

seguinte forma:

Tabela 1 — Fonte de recursos

Descricao % RS

Recursos Proprios (Participacao de

Investimento) 80% 207.361,10

Recursos Proprios (Rescisdo Trabalhista) 20% 51.840,27
100% 259.201,37

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.4 Analise de mercado

4.1.4.1 Estudo dos clientes

Ao analisar o mercado no municipio de Sdo Luiz Gonzaga buscou-se conhecer
e entender o publico alvo do negécio de Transporte Escolar. Percebe-se que esse publico
¢ composto por alunos das escolas publicas e privadas, com faixa etaria de 04 anos aos
18 anos, alunos que cursam entre as séries, pré, do ensino fundamental até alunos do
ensino médio. Porém, verifica-se que o contato ¢ feito com os pais, com isso percebe-se
a importancia de se conhecer e entender os responsaveis, sejam eles, 0s pais € 0s avos,
que trabalham e dependem de um transporte para fazer a locomog¢ado dos seus filhos ou

netos.
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Ao entender a necessidade do transporte escolar como uma atividade prioritaria
da familia, com grande procura por pessoas que trabalham fora de casa e tem horarios a
cumprir, a empresa buscou atender a necessidade dos contratantes e atingir suas
expectativas, priorizando sempre a seguranga, conforto e pontualidade. Apds a inser¢ao
no mercado e a fidelizacao dos clientes, a empresa pretende trabalhar com um preco de
mensalidade acima do mercado, optando por se diferenciar por meio da qualidade do
servigo prestado.

A padronizagao foi um ponto primordial e de grande importancia, pois todas as
rotas sao formadas com horarios base, fazendo assim com que os alunos sempre estejam
prontos no horario previsto na rota evitando atraso e garantindo melhor organizagao aos
pais. O valor da mensalidade esta R$ 170,00 sendo pago via boleto todo dia 10.

A comunicagao da empresa ¢ muito fluente tanto com a equipe interna, quanto

com os pais, o que possibilita que todos os avisos cheguem até os responsaveis.

4.1.4.2 Estudo dos concorrentes

Foi desenvolvido uma analise SWOT, para poder analisar a concorréncia. Como
a empresa iniciou sua atividade apds a pandemia, a concorréncia estava com dificuldade
financeira e muitas delas, que estavam desorganizadas, acabaram saindo do mercado,
fazendo com que a demanda nao fosse atendida.

Ap0s realizada a andlise entre os concorrentes, a empresa buscou observar e
descrever as suas forcas e fraquezas (internas) e as ameagas e oportunidades do mercado,

buscando perceber sua vantagem competitiva.

Tabela 2: Analise SWOT

Forca Fraqueza
Frota propria e renovada  Pre¢o do diesel alto
Motoristas capacitados Preco das pegas alta
Monitoras Renovagido de frota
Manutengao preventiva
Veiculos 100% regularizados
Custo fixo baixo
Estrutura prépria
Software de gestao
Veiculos monitorados
Recebimento via boleto
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Seguranga
Conforto
Pontualidade
Padronizagao
Veiculos com seguro
Fiscalizagao municipal
Boa comunicagdo com os pais

Oportunidade Ameacas
Grande demanda Fiscalizagdo municipal
Transito intenso Manutengao cara
Falta de tempo dos pais Pandemia

Fiscalizagao municipal
Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.4.3 Estudo dos fornecedores

Na analise dos fornecedores, procurou-se identificar os fornecedores e colocar
em planilhas padronizadas que facilitasse o contato. Os principais fornecedores da
empresa sdo: posto de combustivel, autopegas, revenda de pneus e mecanicos.

A melhor forma que se encontrou para fazer boas compras, foi trabalhando de
forma preventiva, com isso foi possivel averiguar os pregos por meio de pesquisa,
buscando produtos com melhor custo x beneficio.

O consumo de diesel € responséavel por 20% do faturamento, com isso a empresa
esta efetuando a instalacdo de um tanque de 5.000LTS com bombas de abastecimento,
obtendo uma melhoria de compra de no minimo 0,40 centavos por litro de diesel.

Em relacdo a mecanica, foi feito uma parceria com a empresa Clinicar, onde
leva-se a peca ¢ a mao de obra ¢ cobrada de forma justa e coerente, tendo assim
exclusividade no servigo.

A revenda de pneus ¢ realizada com duas empresas locais, Coopatrigo e Jorge
Pneus, onde prioriza-se o contato, o prego ¢ a qualidade.

As compras de pecas sao normalmente realizadas em outras localidades,
prezando sempre por marcas reconhecidas pela qualidade e durabilidade. Com a intenc¢ao
de se conseguir melhor preco, muitas vezes, as pecas sdo compradas direto de

fornecedores primarios.
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4.1.5 Plano de Marketing

4.1.5.1 Descrigao dos principais produtos € servigos

Transporte Escolar

4.1.5.2 Prego

Atualmente a empresa estd operando com o valor mensal de R$ 170,00 (alunos
que vao e vem) e 120,00 (alunos que s6 vem ou vao), com margem de 40%, preco este
que esta de acordo com o mercado (concorréncia). Porém a empresa esta buscando um
novo conceito de transporte escolar e isso fard com que o cliente esteja adquirindo nossos
servicos nao pelo preco e sim pela qualidade, seguranca, conforto e pontualidade.

Desta forma elaborou-se a seguinte tabela de pregos:

Tabela 3 — Preco do servigo cobrado

Servico RS

Alunos vai e vem R$ 170,00
Alunos s6 vem R$ 120,00
Taxa boleto adicionada a mensalidade R$ 2,50

Fonte: Elaborada pelo autor

Para se chegar a este valor de servigo, observou-se a seguinte formula:

Figura 7: Férmula de calculo de prego de venda do servico

Preco do Servigo:  CF + CV
1 - (IMP + ML) (%)

Fonte: Elaborada pelo autor

Levando em consideracao a formula e aplicando os valores atuais, surge valor a
ser cobrado dos clientes. Com isso podemos identificar que o objetivo da empresa com

relacdo ao prego estd sendo alcancado.
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Tabela 4: Preco de venda do servigo

Custo fixo + Custo variavel R$ 94,87
Imposto (2%) 0,02
Margem (40%) 0,42

Aplicando féormula

CF +CV R$ 94,87
1 - (IMP + Margem) 0,58
Valor do servico RS 163,57

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.5.3 Estratégias promocionais

Promocao ¢ toda a¢do que tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou
lembrar os clientes para adquirirem nossos servigos € nao os dos concorrentes. Pensando
assim, a empresa trabalha muito suas redes sociais ¢ a divulgagdo junto as escolas.
Percebe-se que quando a referéncia vem da escola existe uma seguranga por parte dos
pais na aquisicdo do servigo. No entanto, as redes sociais quando bem trabalhadas,
gerando informagdes e instrugdes do dia a dia, demonstram o cuidado da empresa em
proporcionar um servigo de qualidade.

Na plataforma, existe uma interacdo entre empresa e clientes, através de
mensagens e¢ compartilhamentos de imagens e textos. O objetivo da rede social ¢
conectar-se aos clientes, criando uma pagina mais transparente € mostrar os servigos. A

figura a seguir ilustra esta rede social:

Figura 8 — Pagina do Facebook

PS Baggio

Produto/servigo - 34 km - Fechado agora -
548 curtiram isso

@ - Transporte Escolar * Buscamos ser
exceléncia no Transporte, com Segurang...

BR-285 km 564 Bairro Trevo, Sao Luiz
Gonzaga, RS

o
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PS B'c.igglo esta em PS . BT
Baggio.

9 de mai - Sdo Luiz Gonzaga - @
Transporte Escolar &} 511004/

Além de Segurancga, Conforto e Pontualidade,
nés da @ps_baggio buscamos ser
profissionais capacitados para poder exercer
as nossas atividades de forma regular,
atendendo todas as exigéncia dos 6rgaos
competentes!

Segue a baixo exemplo da documentagao
formal parabpodermos exercer as atividades
de Transporte Escolar na Cidade de Sao Luiz
Gonzaga-RS

+/ INMETRO

«/ PREFEITURA

+/ DETRAN

«/ ENGENHEIRO MECANICO

Lembrando que toda essa documentacao é
obrigatério e de plena importancia, pois
somente as empresas que atendem essas
exigéncias estao aptas a devolver as
atividades!

Sua segurancga é nossa maior satisfagao!

Fonte: Elaborada pelo autor

A empresa também trabalha com a rede Instagram for Business ou como mais
conhecida Instagram para empresas, ¢ um conjunto de ferramentas que permite que a
empresa tenha um perfil comercial, faga antincios e acessem dados dos seguidores na rede
social, atingindo seu publico alvo.

Na figura 9 ilustra se a pagina como hoje estd na rede:
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Figura 9 - Instagram

55 496
Publicag.. Seguidor.. Seguindo

Prestadora de Servigos Baggio

¥ Transporte Escolar

B 5599635-1193 = psbhaggio@outlook.com

& psbaggio285 Facebook... mais

Ver traducgao
api.whatsapp.com/send?phone=5555996351193%&...

Elementos da Direcdo
Defensiva

VAGAS LIMITADAS

TATAS
.

‘,‘;—“;,,_!,Jr -
=

Fonte: Elaborada pelo autor
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WhatsApp Business facilita a interagdo com os clientes e oferece ferramentas para
automatizar, classificar e responder rapidamente a mensagens. Tornando a empresa
eficiente na comunicagdo, tanto com clientes como entre colaboradores.

Como apresenta a figura 10 o grupo tem com finalidade a melhor informagao,
facilitando a interagdao e comunica¢ao com os responsaveis, tornando a empresa eficiente

e agil com informag¢des importantes.

Figura 10: Grupo WhatsApp com responsaveis

B = & olépais!

Estamos sempre nos dedicando e dando o nosso
melhor, hj venho pedir a compreenséo para ajuste de
hordrio para as escolas: Preussler, Polivalente e Rui
Barbosa escolas do turno da tarde da van Branca!
Vamos ajustar o horario em 5 minutos mais cedo!

Do horério que a van esta chegando vai apartir de
amanha chegar 5 minutos mais cedo... pois estamos
nos atrasando um pouco na escola Rui Barbosa!

Pedimos desculpas por aqueles que atrasaram na
sexta e hjl Mas achamos achamos melhor passar um
pouco mais cedo em cada casa e continuar mantendo
a seguranga das criangas! Pois dessa forma ndo
precisamos correr.

Agradego a compreensdo de todos!

0Ola pais dos alunos da escola gl Mamede de Souza, a
mesma néo terd aula ® ®mensagens da escola

Bom dia!!!

A\ Tivemos um incéndio em pequena proporgéao.
Devido um possivel risco na parte elétrica, estamos
CANCELANDO as aulas e a live de hoje!!!

Arifa sera sorteada as 14h ao vivo, no insta da escola.

@) Agradecemos a compreenséo!!!

Portanto os alunos do Mamade ndo teram aula!

Fonte: Elaborada pelo autor

Outro meio de comunicar é o cartdo interativo uma ferramenta inovadora, com
inimeras vantagens e beneficios, como por exemplo: facilitar a comunicagdo, apresentar

e promover os produtos e servigos da empresa de forma online, criar uma rede de contatos

online.
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Figura 11: Cartdo Interativo

e e ©99635-1193 I i

[] CLIQUE NOS BOTOES PARA INTERAGIR

==

Fonte: Elaborada pelo autor

Um método de fidelizagao aos alunos, tornando toda a sexta feira um momento de
descontragdao e de diversdo. Tornando o transporte um espago alegre, descontraido e
divertido.

Essa atividade ¢ estimulada usando o Instagram, para que assim 0s pais € 0S nossos
seguidores tenham a interacdo e o conhecimento do carinho e aten¢do que dedicamos ao
nosso publico alvo. Posteriormente ¢ realizado a surpresa conforme a votacao “interacao”
feita por enquete na rede social.

Abaixo, a figura 12, evidencia a atividade.

Figura 12: Surpresa Semanal

QUAL PRESENTE DA SEMANA!

(®) Geladinho
Marshmallow

@ Bombom

Fonte: Elaborada pelo autor
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4.1.5.4 Estrutura de comercializa¢ao

Nossa estrutura ¢ formada pelos colaboradores, motorista e monitoras,
profissionais devidamente uniformizados e com protocolos de abordagem aos clientes,
visando sempre a padronizagdo e suas acoes para entregarmos um trabalho de qualidade.
Todos os veiculos tém cartdo de visita e folders para podermos fazer as divulgagdes nos
portdes das escolas.

O cartao de visitas € a representacdo da empresa que € entregue para um possivel
cliente ou parceiro. Buscamos através dele transmitir os valores que a empresa em e

filosofias que prega.

Figura 13: Cartdo de Visita

PAULO ROGERIC DE LIMA BAGGIO
DIRETOR PROPRIETARIC

(LA, {56) 99635-1193
é B psbaggio@outlosk.com
L . Q BR 285 km 564 - Bairrg Trevo
Ba I 0 San Luiz Gonzaga/AS
CEP 97.800-000

" pobaggicies & pibagoin

Fonte: Elaborada pelo autor

Para divulgacao da empresa com objetivo de atingir o publico alvo, foi usado a
saida das escolass como ponto estratégico para a divulgacdo, assim atingindo 100% o

publico alvo.
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Figura 14: Folder de divulgacao

ESCOLAR

Faca sua rematricula.
Nao deixe para a ultima hora!

TRANSPORTE @

A sua seguranca é nossa
maior satisfag¢do!

Fonte: Elaborada pelo autor

Esse mecanismo de divulgagdo atrai os olhos dos clientes, ao perceber que a
empresa atua em alguns bairros, chamando a ten¢do dos moradores do bairro mencionado
(publico alvo), e assim mostrando que nossos veiculos trabalham de forma organizada e

padronizada.

Figura 15: Folder de area de atuacao

TRANSPORTE ESCOLAR

AREA DE ATUAGAO

Centro v
Raimundo Gomes Neto v
Vila Marcos v’

Vila Mario v

Vila Jauriv

Agricolav

Duque de Caxias v
Centenario v

Mapa de
S&o Luiz Gonzaga

TRANSPORTE
ESCOLAR

Fac¢a sua rematricula.
N&o deixe para a ultima hora!

&® 9 9635.1193

K psbaggio285 (@) ps_baggio

AT TS

Fonte: Elaborada pelo autor




S7

4.1.5.5 Localizagao do negdcio

A localizagdo esté relacionada a uma boa logistica, pois a empresa tem projetos
de novas atividades ondem dependem de uma boa logistica e de facil acesso na cidade. A
empresa tem um ambiente organizado, limpo e com uma infraestrutura padronizada para
poder atender seus clientes de forma eficiente em um ambiente receptivo.

A empresa estd localizada na BR 285 Km 564, SN, Bairro Trevo — Sdo Luiz
Gonzaga-RS.

4.1.6 Plano operacional

4.1.6.1 Layout ou arranjo fisico

O adequado espago para as agdes administrativas € essencial para a gestdo da
empresa. No caso em estudo ¢ formado por um escritério administrativo, um escritorio
financeiro, sala de espera, banheiro, cozinha e um almoxarifado, um ambiente harménico
de forma estratégica e eficaz.

Para melhor analise do layout da empresa segue abaixo a planta baixa.

Figura 16: planta da area interna

MLAMTA RAIVA TEARrA

AREA DO PAVIMENTO: 72,775m*

Fonte: Elaborada pelo autor
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A organizagdo também conta com uma area externa, ambiente onde ficam as
instalagdes de infraestrutura utilizadas para a manutencao e limpeza dos veiculos. Além
da garagem, onde ficam os veiculos quando ndo estdo sendo utilizados. A empresa tem
projetos futuros por isso toda a ampliacdo e os ambientes sao pensados para as futuras

atividades.

Figura 17: planta da 4rea externa

K

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.6.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestagdo de servigo

A capacidade de alunos € relativa as rotas que estdo formadas, mas para se manter
uma qualidade na prestagdo de servico a empresa estabeleceu uma capacidade entre 120

a 130 alunos.

4.1.6.3 Processos operacionais

A empresa utiliza um cronograma de atividades pois o gestor acredita que para
existir uma institui¢do organizada e com processos padronizados, que consiga transmitir
para equipe de forma profissional as responsabilidades a eles atribuidas ¢ de suma
importancia utilizar deste meio. E desta maneira facilitar o dia a dia da organiza¢do bem

como a fiscalizagao das atividades.
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Tabela 5: Lista de cronogramas de atividades

Processos operacionais Periodicidade
Administrativas Mensal
Administrativas contratagoes Na ocorréncia
Administrativas demissoes Na ocorréncia
Administrativas Diaria
Motorista Diaria
Motorista Semanal
Monitora Diaria
Monitora Semanal
Vistoria Veicular Semestral

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.6.4 Necessidade de pessoal

A empresa conta com cinco colaboradores atualmente. A tabela a seguir apresenta
as fungdes de cada um, bem como as exigéncias para cada funcdo. A empresa tem como
pré-requisito a solicitacao de copia desta comprovagao, para fins de manter a seguranca.

Se tratando do cargo de monitora, as mesmas sao treinadas e orientadas conforme
0s cronogramas operacionais, para que se tenha um bom desempenho e a qualidade dos

servicos sejam mantidos.

Tabela 6: Colaboradores

Cargo/funcao Quantidade Requisitos
Motorista 2 Habilitacao D + Curso Transporte Escolar
Motorista 2 Ensino Médio Completo + Treinamento
Secretaria 1 Ensino Médio Completo

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7 Plano financeiro investimento total

4.1.7.1 Estimativa dos investimentos fixos

O investimento fixo realizado pela empresa ¢ de R$ 219.390,00 e esta distribuido

conforme demonstra a tabela 7.



60

Tabela 7: Estimativa de investimento fixo

Veiculos
Descricio Quantidade Valor unitario Total
Renault Master 2011 1 R$ 85.000,00 RS$ 85.000,00
Peugeot Boxer 2014 1 R$ 110.000,00 R$ 110.000,00
Sub-total R$ 195.000,00

Moveis e utensilios

Descricio Quantidade Valor unitario Total
Computadores 2 R$3.200,00 R$6.400,00
Impressora 1 R$1.200,00 R$1.200,00
Escritério Completo 1 R$7.800,00 R$7.800,00
Escritorio Basico 1 R$2.200,00 R$2.200,00
Poltronas Entrada 2 R$600,00 R$1.200,00
Cafeteira 1 R$800,00 R$800,00
Bebedouro de Agua 1 R$890,00 R$890,00
Cozinha 1 R$600,00 R$600,00
Geladeira 1 R$800,00 R$800,00
Aparador Sala de Espera 1 R$1.200,00 R$1.200,00
Lava jato 1 R$1.300,00 R$1.300,00
Sub-total R$24.390,00
Total geral R$ 219.390,00

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.2 Capital de giro

Conforme relatado no referencial tedrico deste trabalho, o capital de giro ¢
calculado a partir da analise das contas a receber - calculo do prazo médio de vendas.
Assim, verifica-se que o prazo médio das contas a receber fica em torno de 10 dias,

conforme tabela 8.

Tabela 8: Contas a receber prazo médio

Prazo % N° dias Média ponderada dias
Boleto 100 10 10

Fonte: Elaborada pelo autor

A empresa conseguiu formar um financeiro com liquidez, organiza¢do e com

software que possibilita um méximo controle com prazo médio muito curto. Pois ao
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termino do més da prestacdo de servico emite um boleto para dia 10 do més seguinte,

fazendo assim com que tenha suas contas a receber enxuto.

Tabela 9: Contas a pagar prazo médio

Fornecedor Condicao N° dias M¢édia ponderada dias
Posto de

combustivel A prazo 15 15
Mecanico A vista

Autopegas A prazo 15 15

Auto elétrica A vista

Fonte: Elaborada pelo autor

A empresa trabalha com alguns parceiros como fornecedores e tem estabelecido
com os mesmos que os produtos adquiridos serdo faturados para dia 15 do més seguinte,
e os prestadores de servigos o pagamento sera a vista.

Trabalhamos também com a metodologia de caixa minimo, ou seja, tem se
estabelecido como regra a reserva equivalente a 3 meses do valor médio dos seus custos,
como medida de seguranga, porém diante as tabelas acimas podemos ver que a receita
entra até dia 10 do més seguinte e as despesas dia 15 do més seguinte, fazendo assim com
que as receitas do més consigam cobrir as despesas.

Desta forma constitui se o capital da empresa, como demonstrado na tabela 10:

Tabela 10: Capital de giro

Descricao Quantidade Valor Total
Custo mensal 3 R$ 11.858,69 R$ 35.576,07

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.3 Investimento pré-operacionais

A organizacdo entende como investimentos pré-operacionais todos aqueles itens
que devem ser seguidos antes mesmo de operar, na atividade de transporte existe uma
fiscalizacao muito rigorosa, isto €, toda e qualquer empresa deve seguir os regulamentos
e documentagao para que assim esteja certificado para a realizagao da atividade.

Os investimentos pré-operacionais estao descritos na tabela 11.
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Tabela 11: Investimentos Pré-operacionais

Descrigao Quantidade Valor Total
Lotacdo Prefeitura 2 R$ 35,60 R$ 71,20
CRVA - Veiculo 2 R$ 150,00 RS 300,00
Locacao

Eng. Mecéanico 2 R$ 200,00 R$ 400,00
Taxa Prefeitura 2 R$ 45,90 R$ 91,80
CRVA 2 R$ 15,00 R$ 30,00
Alvara Prefeitura 1 R$ 192,30 R$ 192,30
Divulgacao 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
Curso Transporte I RS 550,00 RS 550,00
Escolar

Adesivos 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.4 Investimento total (resumo)

O investimento realizado para a efetivagao da empresa foi distribuido em veiculos,
moveis e utensilios. Todos os investimentos foram analisados e adquiridos de forma
eficiente, buscando e priorizando a qualidade, para que assim a organizacao pudesse ser
destaque e que consiga atingir seu publico alvo de forma eficaz e com o reconhecimento
daqueles que necessitam da atividade disponibilizada pela empresa. Estes investimentos
estdo descritos na tabela 7 acima mencionada, somados ao capital de giro investido e os
investimentos pré-operacionais apresentados na tabela 12.

Conforme dados da pesquisa os investimentos compdem a seguinte estrutura,

mencionado na tabela 12:

Tabela 12: Investimento total

Descri¢ao % Valor
Total de Investimentos Fixos 84% R$ 219.390,00
Total Capital de Giro 14% RS 35.576,07
Total Il?ves‘gimentos Pré- 20 RS 4.235.30
Operacionais

Total 100% R$ 259.201,37

Fonte: Elaborada pelo autor
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4.1.7.5 Estimativa do faturamento mensal

A estimativa de faturamento deve ser amplamente avaliada, pois deve cobrir os

custos de operacao e ainda proporcionar rendimentos. A tabela 13 expde o faturamento

previsto.
Tabela 13: Faturamento
Descrigao Quantidade  Valor Total
Transporte Escolar Ida e Volta 86 R$ 172,50 RS 14.835,00
Transporte Escolar Ida ou Volta 39 R$ 112,50 R$ 4.387,50
Total R$ 19.222,50

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6 Estimativa do custo unitario de matéria prima, materiais diretos e terceirizagdes

4.1.7.6.1 Projecao Custos

Os custos projetados no exercicio das atividades da empresa estdo sdo analisados
e pensados com valores que consigam atender as necessidades da organizacao, buscando
ter um custo dentro de uma realidade e apenas o necessario, mas sempre preocupado em

manter a qualidade.

Tabela 14 - Projecao de Custos do transporte escolas considerando 2 Vans

Descricao Valor
MOTORISTA 01 R$ 1.600,00
MOTORISTA 02 R$ 1.500,00
MOTORISTAS 13° (10 MESES) R$ 310,00
MOTORISTAS FERIAS (10 MESES) R$ 310,00
MOTORISTAS 1/3 FERIAS (10 MESES) R$ 103,33
AUXILIAR 01 R$ 700,00
AUXILIAR 02 R$ 600,00
AUXILIARES 13° (10 MESES) R$ 130,00
AUXILIARES FERIAS (10 MESES) R$ 130,00
AUXILIARES 1/3 FERIAS (10 MESES) R$ 43,33
INSS E FGTS - TODOS RS 704,00
COMBUSTIVEL R$ 2.500,00
MANUTENCAO 01 R$ 1.000,00

MANUTENCAO 02 R$ 1.000,00
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GPS VANS R$ 120,00
SEGURO VANS R$ 120,00
TAXAS R$ 41,30
LANCHES P/ CLIENTES (CAFE, BOLACHA) R$ 300,00
BOLETOS - 125*2,5 R$ 262,50
Total RS 11.474,46

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.2Estimativa de custo de comercializagdo

Estima-se um custo da prestacao do servigo que fica no limite de faturamento
conforme a legislagdo do SIMPLES que ¢ a forma como a empresa estd enquadrada, ou
seja, uma receita até¢ 180.000,00 a.a. (cento e oitenta mil reais) este valor for utilizado

numa proje¢ao de 10 meses.

Tabela 15: Imposto SIMPLES

Imposto % Valor Total
IRPJ 0,00% R$ 18.000,00 R$ 0,00
CSLL 0,00% R$ 18.000,00 R$ 0,00
COFINS 0,00% R$ 18.000,00 RS 0,00
Pis/Pasep 0,00% R$ 18.000,00 R$ 0,00
INSS 4% R$ 18.000,00 R$ 720,00
ISSQN 2% R$ 18.000,00 R$ 360,00
Valor imposto 6,00% R$ 1.080,00

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.3 Apuracao do custo dos materiais diretos e/ou mercadoria vendidas

Este campo ¢ relacionado ao custo varidvel da empresa, portanto pode-se
considerar, nesse momento, o combustivel ¢ a manutengdo, conforme demonstra a tabela

16.

Tabela 16 — Custo variavel

Descrigao Valor

Combustivel R$ 2.500,00
Manutengdo 01 R$ 1.000,00
Manutengéo 02 R$ 1.000,00
Total R$ 4.500,00

Fonte: Elaborada pelo autor
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4.1.7.6.4 Estimativa dos custos com mao de obra
A mao de obra ¢ contemplada com uma remuneragao bem acima do mercado, pois
a organizagao acredita que a valorizagdao pessoal € monetdria trara maior empenho e

produtividade a empresa.

Tabela 17: Custo com mao de obra

Descrigao Valor
Motorista 01 R$ 1.600,00
Motorista 02 R$ 1.500,00
Motoristas 13° (10 meses) R$ 310,00
Motoristas férias (10 meses) R$ 310,00
Motoristas 1/3 férias (10 meses) R$ 103,33
Auxiliar 01 R$ 700,00
Auxiliar 02 RS 600,00
Auxiliares 13° (10 meses) R$ 130,00
Auxiliares férias (10 meses) R$ 130,00
Auxiliares 1/3 férias (10 meses) RS 43,33
INSS E FGTS - todos R$ 704,00
Total R$ 6.130,66

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.5 Estimativa de custo com depreciacao

A estimativa de custo com a depreciagdo ¢ a percepcdo de quanto os bens da
empresa vao desvalorizando conforme sua utilizagdo ¢ o passar dos anos, a empresa

utiliza a vida 0til de 5 anos como base.

Tabela 18: Custo com depreciagdo

Descricao Valor unitario  Vida util  Depreciagdo
Renault Master 2011 R$ 85.000,00 5 R$ 1.416,67
Peugeot Boxer 2014 R$ 110.000,00 5 RS 1.833,33
Computadores R$ 3.200,00 5 R$ 53,33
Impressora R$ 1.200,00 5 R$ 20,00
Escritério Completo R$ 7.800,00 5 R$ 130,00
Escritorio Basico R$ 2.200,00 5 R$ 36,67
Poltronas Entrada R$ 600,00 5 R$ 10,00
Cafeteira R$ 800,00 5 RS 13,33
Bebedouro de Agua R$ 890,00 5 RS 14,83
Cozinha R$ 600,00 5 R$ 10,00
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Geladeira R$ 800,00 5 R$ 13,33
Aparador Sala de Espera R$ 1.200,00 5 R$ 20,00
Lava jato R$ 1.300,00 5 R$ 21,67
Total R$ 3.593,16

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.6 Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos projetados no exercicio das atividades da empresa estdo
demonstrados de forma realista, controlada e enxuta. Pois a organizagdo acredita, que
quanto menor os custos fixos maiores sdo as chances de sobrevivéncia diante de um
cenario incerto.

Tabela 19: Custos fixos operacionais mensais

Descrigao Valor
Motorista 01 R$ 1.600,00
Motorista 02 R$ 1.500,00
Motoristas 13° (10 meses) R$ 310,00
Motorista férias (10 meses) R$ 310,00
Motorista 1/3 férias (10 meses) R$ 103,33
Auxiliar 01 R$ 700,00
Auxiliar 02 R$ 600,00
Auxiliares 13° (10 meses) R$ 130,00
Auxiliares férias (10 meses) R$ 130,00
Auxiliares 1/3 férias (10 meses) R$ 43,33
INSS E FGTS (todos) RS 704,00
Combustivel R$ 2.500,00
Manutengéo 01 RS -
Manutengéo 02 R$ -
Imposto ISS RS 384,20
GPS VANS R$ 120,00
Seguro vans R$ 120,00
Taxas R$ 41,30
Lanches para clientes (café, bolacha) R$ 300,00
Boletos - 125*2.5 R$ 262,50
Total R$ 9.858,66

Fonte: Elaborada pelo autor
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4.1.7.6.7 Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultados permite a empresa conhecer o que esta obtendo de

resultado.

Tabela 20: Demonstrativo de resultados

Receita Bruta R$ 19.210,00

(-) Imposto R$ 1.152,60

(-) Custo Fixo/Variavel R$ 11.474,47
Lucro liquido R$ 6.582,93

Fonte: Elaborada pelo autor

Na tabela 20 fica evidenciado que a empresa em questdo estd com superavit, ou

seja, resultado positivo.

4.1.7.6.8 Indicadores de viabilidade

4.1.7.6.8.1 Ponto de equilibrio
Neste campo a empresa fez a analise baseado em seu produto (os alunos), pois
dessa forma torna o entendimento muito mais claro e rapido. Para que se cubra o custo

total da empresa, precisa-se de 75 alunos.

Tabela 21: Ponto de equilibrio

Custo total R$ 11.474,47
Mensalidade média R$ 153,68
N° de alunos 75

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.8.2 Lucratividade

A lucratividade esta proxima do objetivo real, pois a organizagdo almeja uma
rentabilidade total de entre 35% e 40%. E como estd exposto na tabela 22, hoje a empresa

esta com lucratividade de 34%.
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Tabela 22: Lucratividade

Lucro liquido RS 6.582,93
Receita total R$ 19.210,00
Lucratividade % 34%

Fonte: Elaborada pelo autor
4.1.7.6.8.3 Rentabilidade

A rentabilidade estd dentro do almejado, pois a organizagdo busca chegar proximo
dos 3%.

Tabela 23: Rentabilidade

Lucro liquido RS 6.582,93
Investimento R$ 259.201,37
Rentabilidade 3%

Fonte: Elaborada pelo autor

4.1.7.6.8.4 Prazo de retorno do investimento — payback

O prazo médio esta dentro do esperado, pois a organizagdo tem como objetivo a
busca do investimento no prazo de 4 anos (48meses). O que o estudo apresentou € bem

positivo pois mostra que 9 meses antes do esperado tera o retorno do seu investimento.

Tabela 24: Prazo de retorno

Investimento R$ 259.201,37
Lucro liquido RS 6.582,93
Prazo de retorno 39 meses

Fonte: Elaborada pelo autor

5 CONCLUSAO

A ideia do negodcio ¢ o ponto de partida para qualquer empreendimento. Mas
apenas a ideia ndo ¢ o suficiente para um bom planejamento. E preciso pensar em quais
serdo seus principais produtos ou servigos, quem serdo seus clientes, que lucro espera

obter do negdcio e em quanto tempo espera receber o retorno do investimento.
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Diante deste contexto o estudo buscou responder a seguinte questao: A partir da
elaboragao de um plano de negdcio, ¢ viavel a implantacdo de uma empresa de transporte
escolares na cidade de Sao Luiz Gonzaga-RS?

Com o estudo foi percebido que tal empreendimento tem potencial e deve ser
explorado, pois por meio do plano de negocio foi identificado a viabilidade para a
implantagdo da empresa de transporte escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga.

De acordo com os dados financeiros a empresa alcanga lucro, o que possibilita
quitar os compromissos assumidos. O prazo de recebimento ¢ adequado para quitar os
COMpPromissos.

Quanto aos objetivos especificos, o estudo buscou informagdes quanto a
concorréncia no mercado de transporte escolar no municipio de Sdo Luiz Gonzaga.
Informagdes que possibilitaram verificar o que acontece hoje no mercado e como uma
empresa com qualidade pode tragar suas estratégias.

O estudo foi de suma importancia para destacar os pontos positivos da empresa,
chamados de forcas na andlise SWOT, bem como as fraquezas da organizagao. Pois tendo
esses dados explicitos foi possivel tracar estratégias minimizando os percalgos e
otimizando resultados.

Foi possivel perceber que o mercado responde com satisfagdo quanto a atuacao da
empresa ¢ que os recursos do marketing estdo alinhados. Quanto a pesquisa na area
financeira encontrou-se resultados bem positivos que viabilizam o negocio.

Como sugestdo ao empreendedor, ¢ indicado verificar o plano periodicamente
para ter o acompanhamento das mudangas ambientais, tanto internas quanto externas,
pois elas influenciam o negdcio.

Portanto, o plano de negdcio € um 6timo suporte para o empreendedor, pois ajuda
na conducdo da empresa, fazendo uma analise profunda do negdcio, auxiliando as

organizagoes a tragar metas de crescimento e melhoria para alcangar a exceléncia no setor.
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