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RESUMO

O plano de negécio permite aos empreendedores, uma analise de todos os aspectos no que
concerne a um empreendimento, dentre eles pode-se citar, os pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades e ameagas, que ao longo prazo, justificario a existéncia do
empreendimento,bem como a forma de gestio do empreendedor. Estas analises se faz
necessdrio para a diminui¢io de eventuais riscos que o empreendimento estd sujeito a ter, e
que possam fazer com que o mesmo por algum motivo venha a fracassar apés sua abertura,
visto que estas possibilitam preparar o empreendimento para uma apresentagio para
fornecedores e futuros clientes potenciais. Além de permitir que o empreendedor avalie seu
novo empreendimento, dentro do ponto de vista, mercadolégico, técnico e financeiro, juridico
e operacional. O presente trabalho de conclusfo de curso demonstra de forma clara e sucinta,
seu objeto, justificativa e fundamenta¢fio tedrica. Dentro do sumério executivo esti a
descrigio do plano nas suas mais diversas fases, onde mostra a oportunidade do
empreendedor, dados do empreendedor e informagdes pertinentes ao empreendimento. O
plano de marketing aborda temas de suporte estratégico para o empreendedor como: descrigéio
dos principais produtos, estudos feito com os futuros clientes,concorrentes e fornecedores,
abrangéncia da cadeia de abastecimento, desenho da cadeia, estratégias promocionais, dentre
outros. O plano operacional descreve a localizago do negdcio, juntamente com seu layout, e
todos os detalhes do processo de comercializagdo e direcionamento de pessoal. E por altimo o
plano financeiro, traz em seu contexto uma andlise do empreendimento, através da estimativa
dos investimentos fixos, financeiros, pré-operacionais, faturamento mensal da empresa,
custos/despesas fixas e varidveis. Por fim uma analise da viabilidade da empresa Junior
Contabilidade, onde se procura através deste demonstrar os aspectos relevantes para a
implantagio do empreendimento.

Palavras-chave: Plano de Negécios, Empreendedorismo, Contdbil, Comercializacdo, Net
Work.



L/

2

ABSTRATC

The business plan allows entrepreneurs, an analysis of all aspects with regard to a project,
among them we can cite the strengths, weaknesses, opportunities and threats that the long
term, will justify the existence of the enterprise as well as the form of entrepreneurial
management. This analysis is necessary to reduce any risk that the project is subject to have,
and can make it for some reason he fails after its opening, since this allows the project to
prepare a presentation to suppliers and future prospects. In addition to allowing the
entrepreneur to evaluate his new venture within the point of view, marketing, technical and
financial, legal and operational. This conclusion of course work demonstrates clearly and
succinctly, its purpose, rationale and theoretical basis. Within the executive summary is a
description of the plan in its various phases, which shows the entrepreneurial opportunity,
data and information relevant to the entrepreneurial venture. The marketing plan addresses
issues of strategic support for the entrepreneur as: description of major products, studies made
with prospective clients, competitors and suppliers, scope of supply chain, design chain,
promotional strategies, among others. The operational plan describes the location of the
business along with its layout, and all the details of the marketing process and direction of
personnel. Finally the financial plan, brings in its context an analysis of the enterprise through
the estimate of fixed investment, financial, pre-operational, the company's monthly turnover,
costs / fixed and variable expenses. Finally an analysis of the viability Junior Accounting,
where he seeks through this to demonstrate the aspects relevant to the implementation of the
project.

Keywords: Business Plan, Entrepreneurship, Accounting, Marketing, Net Work.
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INTRODUGCAO

O presente Trabalho de Conclusiio de Curso visa analisar a viabilidade da criagiio do
PN, sob os diversos aspectos, da abertura da empresa JUNIOR Contabilidade Ltda, empresa
do ramo de assessoria contdbil, que tem por finalidade atender 4 demanda de empresas

existentes dentro do municipio de Itapaci; assim como as demais cidades circunvizinhas

A criagéo de todo e qualquer empreendimento é algo dispendioso o qual faz necessario
uma andlise em todos os aspectos, desde a projegdo até a sua implantagio uma das
ferramentas que auxilia os gestores neste processo refere-se ao PN'. Este por sua vez €
dividido em: Plano Operacional, Plano de Marketing ¢ Planc Financeiro, onde mostram passa

a passo a construgdo do empreendimento, sob todos os pontos de vista do empreendedor.

Estudos comprovam que grande parte dos empreendimentos fecha suas portas devido
a falta de planejamento antes de sua abertura, no entanto ¢ planejamento nio ¢ diretamente
ligado ao sucesso do empreendimento, porém minimiza possiveis transtornos decorrentes no
processo de abertura de todo e qualquer empreendimento, visto que este é capaz de otimizar
as potencialidades do empreendedor junto ao empreendimento, e fazer deste processo um
fator de diferencial competitivo, por demonstrar através de seu estudo as potencialidades do
empreendimento, bem como a representatividade da andlise swot, por obter estudos das
oportunidades, ameagas, pontos fortes e fracos, isso faz com que os riscos sejam diminuidos

de maneira significativa.

Assim, o presente trabalho, visa mostrar através da criagdo deste PN, a abertura de
um empreendimento dentro do municipio de Itapaci-GO, que seja voltado ao ramo de
assessoria contabil, prestando servigo a demanda de empresas existentes dentro do municipio,
assim como trabalhar com responsabilidade, ética e profissionalismo tendo em vista que este

ramo esta diretamente ligado as informagdes internas das empresas.

A metodologia utilizada no presente trabalho foi & pesquisa quantitativa de carater
exploratério, onde buscou através de entrevistas, questiondrios e observagdes, informagdes

necessarias para a abertura do empreendimento.

'PN - Plano de Negocios
! CNPJ - Cadastro Nacional de Pessoa Juridica.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

A busca constante pela inovagdo, competitividade e atratividade de produtos cada
vez mais inovadores, € algo muito presente nos dias atuais, tendo em vista 0 novo cendrio
competitivo que as organizagdes estdo inseridas, bem como ao novo modelo de economia

capitalista imposto as mesmas.

Sabe-se que o prego possui uma relagdo de valor para o cliente, haja vista que ao
adquirir um produto, todos atuam na dptica custo x beneficio; qual beneficio que aquele
produto, ou aquela empresa ird me proporcionar? Estas sdo perguntas feitas pelo consumidor
moderno, que visa além de um bom preco, aliado a boas condi¢8es de pagamento, também
um bom atendimento, uma empresa que possua boa conduta, imagem correta, emfim uma

série de pré-requisitos dispensados anteriormente.

Assim, para que aconte¢a essa criagio ou mesmo a transformago do que j4 existe
para algo ainda methor, ¢ preciso que haja uma visdio dessa necessidade, o que levara a essa
agdo, o estudo do empreendedorismo. Conforme Dornelas (2005) “Empreendedorismo ¢ o
envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam 4 transformacgio de idéias em
oportunidades. E a perfeita implementagio dessas oportunidades que leva a criagdo de um

negocios de sucesso”.

Empreendedorismo pode ser definido como a capacidade que o ser humano tem de

transformar ideais em fatos concretos, fazer o negécio inovador e tornar-se lucrativo.

Empreendedorismo trata-se de fendmeno, em que o negdécio é fortemente
influenciado pela cultura do ambiente em que sera inserido. Como um de seus fundamentos
como afirma Dolabela (1999, p. 24) “empreendedorismo € a cidadania. Visa a construciio do

bem estar coletivo, do espirito comunitario, da cooperagio”.

O empreendedorismo ¢ importante para a sociedade, pois é um dos fatores

preponderantes para o crescimento econdmico local através da dinamizagfio dos negécios.
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Empreendedorismo ¢ uma livre tradugio que se faz da palavra
entrepreneurship, que contém as idéias de iniciativa e inovagio. E um termo
que implica uma forma de ser, uma concepgio de mundo, uma forma de se
relacionar. (DOLABELA, 1999, p. 24).

Conforme citado anteriormente, o empreendedor é aquele que pratica o
empreendedorismo, ou seja, ¢ a pessoa que dedica seus esforos e assume os riscos
necessarios para por em pratica aquilo que antes foi definido em sua mente, para tirar do papel

todo e qualquer projeto.

Dornelas (2007, p. 23) acredita que “o empreendedor seja o motor da economia, um

agente de mudangas.”

Schumpeter (apud CHIAVENATO, 2004, p. 5) diz que “o empreendedor ¢ a pessoa
que destréi a ordem econdmica existente gragas i introducio no mercado de novos
produtos/servigos, pela criagio de novas formas de gestdo ou pela exploragfio de novos

recursos, materiais e tecnologias.”

E considerado um ser empreendedor aquele que age com o espirite inovador, que
busca dinamizar na forma de apresentar novas produgdes, vendas dos produtos, como tratar,

atrair e até mesmo obter a fidelidade de clientes, entre outros.

O empreendedor deve ter uma visio global mediante os acontecimentos e tendéncias,
para depois agir de modo local ¢ obter a efetividade do negécio. Ser um agente ativo do meio

em que vive e provocar mudangas.

Assim, o empreendedor tem um olhar diferente para mundo, uma percepgéo mais

acurada sobre sua evolugdo e consegue visualizar oportunidades onde a maioria nio enxerga.

Segundo Dornelas (2007, p. 11-6), classifica empreendedor, da seguinte forma:

. Empreendedor Nato: Geralmente sdo os mais conhecidos e aclamados.
Suas historias sdo brilhantes e, muitas vezes, comegaram do nada e criam
grandes impérios. [...]

. Empreendedor que aprende: é normalmente uma pessoa que, quando
menos esperava, se deparou com uma oportunidade de negécio e tomou a
decisdio de mudar o que fazia na vida para se dedicar ao negécio préprio. [...]
. Empreendedor Serial: é aquele apaixonado nfo apenas pelas empresas
que cria, mas principalmente pelo ato de empreender. [...] é uma pessoa
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dindmica, prefere os desafios e a adrenalina envolvidos na criagdo de algo
novo a assumir uma postura de executivo que lidera grandes equipes. [...]

. Empreendedor Corporativo: sdio geralmente executivos muito
competentes, com capacidade gerencial e conhecimento de ferramentas
administrativas. Trabalham de olho nos resultados para crescer no mundo
corporativo. [...]

. Empreendedor Social: tem como missdo de vida construir um mundo
melhor para as pessoas. Envolve-se em causas humanitirias com
comprometimento singular. [...]

. Empreendedor por necessidade: cria o proprio negécio porque nio tem
alternativa. Geralmente n3o tem acesso ao mercado de trabalho ou foi
demitido.. [...]

. Empreendedor Herdeiro: recebe logo cedo a missdo de levar a frente o
legado de sua familia. [...]

. Empreendedor “Normai”: O empreendedor que “faz a li¢io de casa”,
que busca minimizar os riscos, que se preocupa com os préximos passos do
negoécio, que tem visdo de futuro clara e que trabalha em funcgio de metas é o
empreendedor aqui definido como o “normal” ou planejado. [...] seria o mais
completo do ponto de vista da definigdo de empreendedor e o que teria como
referencia a ser seguida, mas que na pratica ainda ndo representa uma
quantidade considerdvel de empreendedores.

Assim o empreendedor, bem como os aspectos voltados ao empreendedorismo, no |
que concerne o ciclo de vida de um produto, empreendimento, devera adotar mecanismos os
quais os levem a adquirir uma visdo futura de seu empreendimento, até mesmo de sua vida se
tratando do empreendedor, visto que 0 mesmo devera criar ¢ aproveitar de todas as maneiras
as que surgirem no decorrer da criagfo do negécio, com intuito de se estabelecer metas, e
mais do que estabelecer cumpri-las ao longo do ciclo de vida do empreendimento, além das
metas possuir objetivos e estratégias para tornar o negdcio idealizado em algo concreto e bem

sucedido.

|
1.2 Plano de Negocios 1

Nos dias atuais, ¢ imprescindivel que o empresario ou gestor saibam ao certo os |

caminhos que estéo trilhando, a fim de criar um norte capaz de direcionar a organizagfo no

planejamento estd diretamente ligado ao insucesso dos empreendimentos.

caminho que pré —disps a seguir; isso decorre dos estudos feitos, aonde a falta de |
Assim, Chiavenato (2004) diz que:
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O planejamento produz um resultado imediato: o plano. Todos os planos tem
um prop6sito comum: a previsdo, a programacgiio e coordenagfio de uma
sequéncia ldgica de eventos, os quais, se bem-sucedidos, deverio conduzir
ao alcance dos objetivos que se pretende.[...] um plano é um curso
predeterminado de agdo sobre um periodo especificado de tempo e
proporciona respostas as seguintes questdes: o que, quando, como, onde e
por quem. Na verdade, é uma tomada antecipada de decisdes sobre o que
fazer, antes de agfo ser necessaria. (CHIAVENATO, 2004, p.128).

O plano de negécios pode ser entendido como um instrumento para favorecer no
desenvolvimento do negécio. Este favorecera como forma de planejamento e posteriormente

servira como instrumento avaliativo para identificar a real situagfio da empresa.
Chiavenato (2004, p 128) vem confirmar esta teoria afirmando o seguinte:

O plano de negécios é um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro
do empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes
para proporcionar uma analise de sua viabilidade ¢ dos seus riscos, bem
como para facilitar sua implantagfo.

Para Arnold (1999, p.37 apud CHIAVENATO, 2004):

O plano estratégico de negdcios é uma declaragdo dos principais objetivos e
metas que a empresa espera atingir nos préximos dois a dez anos ou mais. E
uma declaragiio do direcionamento amplo da empresa e mostra o tipo de
negécio — as linhas de produtos, mercados e assim por diante — Em que a
empresa pretende atuar no futuro. E baseado em previsdes a longo prazo e
inclui a participagéio de marketing, finangas, produgdo e engenharia,

Desse modo, Bernardi (2007) diz que:

Existem vérias razbes para justificar o desenvolvimento de um plano de
negocios profissional e competente, ndio somente ac iniciar um negécio, que
€ um imperativo, mas também como uma boa pritica de gestio no
desenvolvimento da empresa, seja para revisar periodicamente o atual
modelo de negécios, seja para projetos estratégicos especificos ou para
estabelecer e avaliar premissas fundamentais ao desenvolvimento do
negocio. (BERNARDI, 2007, p. 3).
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O Plano de Negdcios torna-se entfio, uma ferramenta de grande importancia para a
gestdo das organizagGes, tendo em vista a viabilizagdo de informagdes cedidas aos gestores

sobre o empreendimento

Visto que nele estardio contidas informagdes importantes referente ao negécio e que se
espera dele. Vale lembrar que a8’ informagdes contidas nesse plano sdo as mais completas
possiveis, partindo desde a missdio do empreendimento, passando pelas suas metas e os
objetivos serem atingida, andlise do mercado, plano de marketing, financeiro e demais itens
necessarios para que o mesmo apresente de forma clara e objetiva as caracteristicas do

negdcio,

Para obter o sucesso do negécio, € necessério o reconhecimento da importincia do
mesmo por parte do empreendedor, visto que este trata-se de uma ferramenta imprescindivel
para verificar a viabilidade do empreendimento, bem como de seu sucesso, outro aspecto
relevante, consiste no mecanismo de subsidio de controle e avaliagdo que tal processo,
proporcionard ao empreendedor, dando ao mesmo, possibilidades de ter um real controle do
empreendimento, em ag8es que visam a alavancagem do negécio, como também, em aspectos

voltados para a satisfag@o dos clientes,

1.2.1 Estruturag¢do Plano de Negdcios

Plano de negécios possui uma estrutura rigida, no entanto essa estrutura é moldada de
acordo com a necessidade do empreendedor assim como do préprio empreendimento, visto
que cada qual possui suas proprias particularidades, portanto € impossivel possuir um modelo
especifico dito como padrio, o que existe sdo técnicas e métodos de construgfio que auxiliam

o empreendedor no processo de criagio.

Dornelas (2005) define as etapas do plano, demonstrando sua importncia em cada
etapa.

1-  Capa. Apesar de ndo parecer ¢ uma das mais importantes do plano de
negdcios, pois € a primeira parte que é visualizada por quem Ié o plano de
negocios.

2- Sumario. O sumdrio deve conter o titulo de cada segdo do plano de
negdeios e a pagina respectiva onde se encontra, bem como os principais
assuntos relacionados em cada segdo.
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3-  Sumdrio executivo. O sumério Executivo é a principal segfio do plano
de negdcios. O sumério executivo fara o leitor decidir se continuara a ler o
plano de negocios.

4- Andlise Estratégica. Nessa se¢fo sdo definidos os rumos da empresa,
sua visdo e missdo, sua situagiio atual, as potencialidades e ameagas
externas, forcas e fraquezas, seus objetivos e metas de negécio.

5-  Descrigdo da empresa. Nessa segfo deve-se descrever a empresa, seu
histérico, crescimento, faturamento dos tltimos anos, sua razio social,
impostos, estrutura organizacional e legal, localizagio, parcerias,
certificacdes de qualidade, servigos terceirizados etc.

6-  Produtos e servigos. Essa se¢@o do plano de negdcios é destinada aos
produtos e servigos da empresa: como sfo produzidos, quais os recursos
utilizados, o ciclo de vida, os fatores tecnologicos envolvidos, o processo de
pesquisa ¢ desenvolvimento, os principais clientes atuais, se a empresa
detém marca e/ou patente de algum produto. Etc.

7-  Plano operacional. Essa se¢fio deve apresentar as agdes que a empresa
estd plangjando em seu sistema produtivo e o processo de produgio,
indicando o impacto que essas agdes terfio em seus pardmetros de avaliagio
de producio.

8- Plano de recursos humanos. Aqui devem ser apresentados os planos de
desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa.

9-  Analise de mercado. O autor do plano de negocios deve mostrar que
0s executivos da empresa conhecem muito bem o mercado consumidor do
seu produto. Como estd segmentado, o crescimento, desse mercado, as
caracteristicas do consumidor e sua localiza¢#o, anilise da concorréncia, sua
participagéo.

10-  Estratégia de marketing, Deve-se mostrar como a empresa pretende
vender seu produto/servigo e conquistar seus clientes, manter o interesse dos
mesmos e aumentar a demanda.

11-  Plano financeiro. A se¢fio de finangas deve apresentar em niimeros
todas a agSes planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de
projegdes futuras de sucesso do negécio.

12- Anexos. Esta segdo deve conter informagSes adicionais julgadas
relevantes para o melhor entendimento do plano de negécios. (DORNELAS
2005, p.101).

Tendo em vista que o PN de negécio define a particularidade do empreendimento,
cada uma das partes acima demonstradas, devem ser analisada separadamente e adequadas ao
empreendimento, visto que as mesmas devem ser abordadas de acordo com sua objetividade,

e o nivel de importancia exercido frente ao empreendimento.

1.3 Plano de Marketing

A utilizagfo das estratégias do marketing nos altimos anos tornou uma ferramenta de
extrema importéncia para o alcance dos objetivos propostos, bem como na sobrevivéncia do
mercado altamente globalizado e concorrido, isso devido as mesmas possuirem um aspecto
fundamental no auxilio do processo de tomada de decisdo, uma vez vista que a mesma atua

diretamente como um suporte estratégico aos empreendedores.
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Assim Dolabela (1999, p. 149) diz “Pela estratégia de marketing se faz o

planejamento de forma que a empresa oferecera seus produtos ao mercado™.

Com isso pode-se dizer que as estratégias de marketing mantém as empresas voltadas
para o mercado consumidor, atenta aos gostos e desejos, visando sempre uma orientagfio para
seus habitos, atitudes e identificando os seus desejos, fazendo destes pontos primordiais para
a atuagdo em conformidade com suas necessidades, almejando sempre satisfazé-las da melhor

forma possivel.

Chiavenato (2005, p.194) afirma que “corresponde a todas as atividades da empresa

que visam a colocag@o de seus produtos no mercado consumidor”,

Conclui-se portanto que o plano de marketing juntamente com as estratégias de
marketing servem para manter as empresas orientadas para o mercado e os empreendedores
centralizados nos habitos e atitudes dos consumidores e concorrentes, fazendo deste um
estimulo para obtencdio de informagdes, onde ¢ relevante para identificar o que os

consumidores esperam e precisam dos produtos que se pretende oferecer

1.3.10s4P’S

Os 4 P’S sio obtidos através do composto primério de marketing, que os torna
responsaveis por gerir a organizagio nas suas mais diversas fases, aimejando a satisfagéo das

necessidades dos clientes, visando sand-las e em conseqiiéncia atingir o lucro.

Os 4 P’s, sdo:
¢ Produto;
e Preco;

e Ponto de Distribui¢8io / Praga;
e Promocgdo

Produto: é um bem oferecido na forma de satisfazer s necessidades de um individuo.
Kotler, (2003, p. 416), define produto como sendo: “Algo que pode ser oferecido a um

mercado para satisfazer uma necessidade ou desejo”.
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Prego: € a maneira como se calcula o que se produz, através da determinacfio de um
“pre¢o” minimo para o produto fabricado, levando em consideragdo os aspectos do mercado
em que s¢ atua. Dornelas, (2005) define prego com sendo uma estratégia de alocar um
produto, com valor inferior ac que se possui no mercado, tendo com foco principal, a
conquista por novos clientes.

Ponto de Distribuigio: esta relacionado como todas as atividades e os recursos que se
fazem necessérios para a transferéncia, ou entrega de mercadorias de um fabricante para um
consumidor, deve-se sempre escolther locais estratégicos, que possibilite atender a todos os
consumidores, dando-lhes maior comodidade na compra de seus produtos.

Promogio: E a maneira que vocé faz para conquistar novos clientes, fazendo com que
0s mesmos passem a consumir, e utilizar produtos e servigos ofertados pelo seu
empreendimento. Ex. (propaganda, publicidade, maneira de expor os produtos aos
consumidores, dentre, outros aspectos relevantes para a divulgagfio, bem como a propaga¢do
dos produtos.)

Kotler (2003, p. 387) diz que: [...]” O objetivo da propaganda, é uma atividade
especifica de comunicagdo a ser realizada com um publico-alvo especifico durante um
periodo de tempo determinado.”]...}

O estudo dos 4 P’s, obtidos através da ferramenta do marketing denominada
“composto primario”, tal ferramenta ¢ de extrema importincia na constru¢do de um novo
empreendimento, tendo em vista que seus aspectos e suas divisGes possuem como objetivo a
andlise de todos os aspectos que estio diretamente ligados aos gostos dos
consumidores/clientes assim como na aproximag@io da empresa junto aos clientes, visando

assim atingir sempre o melhor resultado
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Pescricdo do negécio e da oportunidade

O negodcio trata da criagdo de um empreendimento, que terd como finalidade, atuar no
ramo de prestacdo de servigos, e assessoria contabil dentro do municipio de Itapaci, que possa
vir atender 4 demanda de empresas existentes dentro do municipio, assim como as demais

cidades circunvizinhas.

Seus principais clientes serdo os comércios existentes dentro do municipio, que
enxergam uma oportunidade a estar trabalhando com uma empresa nova, a qual terd como
objetivo principal, a prestagio de servicos de qualidade, aliada a bons precos, e bom

atendimento.,

Observando a inexisténcia de um empreendimento voltado exclusivamente 4 4rea de
assessoria contdbil, e prestagfio de servigos contabeis, que visa auxiliar os empresarios nas
duvidas existentes, frente a esse segmento, percebe-se que muitas vezes os comércios locais,
adotam praticas inadequadas e pre¢os sob a venda de seus produtos, fazendo com que haja um
superdvit entre a demanda e a produgdo. Isso faz com que o comércio fique abarrotado de
mercadorias, gerando grande estoque para os empreendimentos, isso acarreta em prejuizos
para as empresas, tendo em vista que mercadoria parada € “ prejuizo” sendo assim, o negécio
em questdio surgiu como oportunidade de demonstrar e prestar esclarecimentos a todos os
microempresarios sobre a maneira correta de comercializagio de suas mercadorias, atuando

assim ndo s6 na area contabil, como também na 4rea de assessoria.

A politica de preco tem por finalidade estudar as praticas existentes dentro do
comércio local, e a partir dai atuar em conformidade com as mesmas, fornecendo aos
consumidores, um pre¢o mais competitivo, possuindo servigos de qualidade, que atendam 4s
suas necessidades, nas mais diversas formas, podendo ser elas, econdmicas, politicas e

sociais.

Analisando os aspectos do municipio de Itapaci, pode-se perceber que o ramo de
atividade o qual se pretende atuar, torna-se altamente viavel, visto que grande parte da renda

do municipio € decorrente da circulagio de moedas entre os comércios da regidio. Como
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citado anteriormente, pretende-se fornecer como forma de diferencial competitivo uma
assisténcia adequada aos empresarios da regifio, de maneira a prestar-lhes esclarecimentos
sobre as praticas corretas de comercializag8o, as quais seus empreendimentos devem possuir
assim como disponibilizar aos mesmos,todos os mecanismos necessarios para a adogfio

destas.

2.2 Dados do empreendedor, perfil, e atribui¢oes

O empreendedor Alonso da Silveira Junior, reside 4 Rua Jodo José do Couto Centro,
Itapaci — Go. Atualmente estd cursando o 8° periodo do curso de Administragio de Empresa,

pela Institui¢@io de Ensino Superior — Facer — Rubiataba — Go.
O empreendedor possui as seguintes experiéncias profissionais.

Suas principais atribui¢Ses sfio saber gerir operagdes da empresa, supervisionar as
atividades dos demais funcionarios, saber trabalhar em equipe, e administrar da melhor forma

toda a empresa, sendo criativo e dindmico frente as exigéncias do mercado consumidor.

2.3 Dados do Empreendimento

Nome da Empresa: JUNIOR Contabilidade Ltda.

Este nome foi escolhido em mengfo a uma homenagem pessoal ao empreendedor,
bem como a seus familiares, e também como uma maneira de demonstrar a todos os
empresarios da regifio, hd espago para a abertura de um empreendimento que trabalhe no ramo
de assessoria contdbil, e fornega esclarecimentos a todos, sobre os mecanismos que a empresa
deve atuar, frente a comercializagfio de seus produtos, visando sempre a plena satisfagio dos

clientes.

Tendo em vista ser este um PN?, cuja sua implantag8io ainda encontra-se em processo

de analise, 0 CNPJ® e demais documentos legais da empresa, estdo sendo providenciados.

2PN - Plano de Negocios
3 CNP) - Cadastro Nacional de Pessoa Juridica.
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2.3.1 Setor de Atividades

O setor de atividade o qual se pretende atuar estd na prestagfio de servigos contbeis,

visto que a empresa pretende fornecer uma assessoria contdbil aos empresarios da regido.

2.3.2 Forma Juridica

A empresa serd titulada por uma tUnica pessoa, para tanto se adéqua ao estatuto de

Empreséario em Nome Individual”.

2.3.3 Enquadramento Tributario

Por se tratar de um empreendimento de pequeno e médic porte, de acordo com a

classificagio da junta comercial contabil enquadra-se no sistema simples tributario.

2.3.4 Capital Social

O capital social serd levantado junto com os dados do plano financeiro, portanto, ainda

encontra-se em analise e apuragio de valores.

2.3.5 Missao

A empresa tem como proposito garantir a satisfagio dos clientes oferecendo os

melhores produtos, assim caracteriza-se como missdo:

Ser uma empresa que ird oferecer os melhores produtos no ramo de assessoria contébil
trabalhar-se-4 com melhor pre¢o ¢ qualidade, satisfazendo e superando as expectativas dos
clientes, sempre acompanhar as tendéncias do mercado no que concerne as mudancas de
legislagéo para micro € pequenas empresas, ficando sempre a par das constantes mudangas
desse cendrio, para fornecer dados para as empresas estarem atuando em conformidade com

as mesmas, assim como destinar aos clientes um atendimento especial ¢ personalizado.
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2.3.6 Visdao

Consolidar-se no mercado, tornando-se a melhor empresa no setor de contabil dentro |
do municipio de liapaci-Go e regifio, oferecendo sempre qualidade, melhores precos e
condi¢des de pagamentos, para que assim seja referéncia aos clientes, ¢ também, tentar
superar as expectativas dos mesmos através do crescimento e sucesso da empresa, com uma

futura expansio do empreendimento para cidades proximas a Itapaci.

2.3.7 Objetivos

Os principais objetivos do empreendedor quanto ao presente plano, estd na conquista
por um maior nimero de clientes dentro e fora do municipio de Itapaci-Go, e cidades

circunvizinhas oferecendo sempre o melhor atendimento aos mesmos.

2.3.8 Objetivos em Curto Prazo

Conquistar o maior niimero de clientes possiveis, dentro ¢ fora do municipio de
Itapaci-Go, através de praticas voltadas ao marketing, realizar parcerias com demais empresas
do ramo, com intuito de maiores informagdes a atualizagdes quanto as mudangas nas leis, e

repassa-las aos clientes em forma de assessoria, e esclarecimentos.

2.3.9 Objetivos a médio-longo-prazo

Aumentar o nimero de clientes, bem como a conquista por novos, ser uma empresa
reconhecida na regifio do municipio de Itapaci-GO sendo referéncia em qualidade de produtos

e atendimento.

Consolidar-se no mercado de comércio prestagdio de servigos contdbeis e assessoria 4s

empresa.
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3. Plano de Marketing

Nos ultimos anos, as estratégias de marketing vém se tornando primordial para o
sucesso de todo e qualquer empreendimento, haja vistas que estas possibilitam ao
empreendedor um real conhecimento sobre o nicho de mercado que pretende atuar, passando
a assumir um papel fundamental dentro do processo de tomada de decisdo. Tais estratégias
faz-se necessarios devido o mercado ser altamente competitivo onde as empresas estdo
inseridas, visto que a cada dia surge uma gama de novos concorrentes, fornecedores e mais
importante ainda, clientes cada vez mais exigentes, com os produtos que sdo oferecidos por
estas empresas. Para tanto, torna-se fundamental a busca constante por um melhor
posicionamento dentro do mercado, assim como também a busca por novos produtos que
tenham diferenciais competitivos de satisfazer 4s necessidades impostas pelos clientes, com

intuito de superar os concorrentes.

Para Dolabela (1999, p. 149):

O plano de Marketing é constituido pela Analise de Mercado, voltada par ao
conhecimento dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores e do
ambiente em que a empresa vai atuar, para saber se 0 negocio é realmente
viavel, e pela estratégia de marketing, em que se faz o planejamento da
forma como a empresa oferecerd seus produtos ao mercado, visando
aperfeigoar suas potencialidades de sucesso.

Analisando os conceitos definidos pelos autores, nota-se que o plano de marketing, é
uma ferramenta de gestéio estratégica que possibilita aos gestores direcionar a empresa dentro
do ramo de mercado em que atuam , assim como também orienta-los, sobre a mudanga
constante dos habitos e costumes dos consumidores, a fim de satisfazé-los da melhor maneira

possivel.

Para Kotler (2003, p. 30): Marketing: “é o processo de planejar e executar a
concepgdo, a determinagfo do prego, a promogdo ¢ a distribui¢dio de idéias, bens e servigos a

fim de criar trocas que satisfagam metas individuais e organizacionais”.

O presente plano de marketing visa em seu contexto, mostrar e analisar a ptica do
mercado em que se pretende atuar, assim como definir objetivos e estratégias de

comercializagio a serem utilizadas pelo empreendedor identificando, oportunidades,
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ameagas, forgas ¢ fraquezas do futuro empreendimento, tendo como intuito principal uma
constante na melhoria dos bens e servigos que pretende oferecer através da criagdo do

presente empreendimento.

3.1 Descrig¢des dos principais produtos

A JUNIOR CONTABILIDADE LTDA. tem como foco principal a prestagéio de
servigos contabeis como também de consultoria empresariais, dentro do municipio de Itapaci
e regido. Oferecendo para a populagiio um servigo 4gil, seguro ¢ principalmente que tenha
exceléncia em qualidade, capaz de satisfazer 4s necessidades dos empresérios no que se refere
aos servigos contdbeis utilizados dentro de seus empreendimentos, objetivando sempre uma
maior clientela dentro e fora do municipio.

Como toda empresa do ramo, pretende-se oferecer:

Apoio aos micros empresarios dentro do ramo de consultoria empresarial;
Servigos contdbeis de forma geral; atuando no campo de comércios,
prestagéo de servigos, fazendas, cooperativas, sindicatos dentre outros.
e Célculo de Imposto de Renda, ITR, INSS.
Planejamento Tributdrio 4s micro € pequenas empresas;
e Relagdes Trabalhistas destinadas a admissfo, demissdo, célcule de férias,
horas extras, in intinere, seguro desemprego, etc..
Outra particularidade estd no fornecimento de informagdes aos empresdrios, sobre
todos os direitos e deveres de seus empreendimentos, tendo como principio fundamental a

ética na prestagéio de servigos, e no comprometimento com as informagdes prestadas.

Quando se pretende criar um novo empreendimento, uma grande aliada do
empreendedor ¢ a pesquisa de mercado, pois € através dela que obtém um bom desempenho

nas diversas fases do negécio.

Dentro desse aspecto foi feita uma pesquisa de mercado, onde foram distribuidos 20
questiondrios para as empresas existentes dentro do municipio de Itapaci, de diferentes ramos
de atuagdo, com intuito de se estabelecer o grau de satisfagiio a respeito dos servigos de
contabilidade prestados dentro do municipio, assim como também , analisar a aceitago dos

mesmos no que tange a abertura de um novo empreendimento, que trabalhe com servigos
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contdbeis, de maneira em geral, e presta um servico de consultoria empresarial,
podendo assim atender melhor ao cliente, dentro das suas diversas particularidades,
abrangendo desde o micro empresério, empresarios de grande e médio porte, como também
pessoas autdnomas que por alguma eventualidade necessitar dos servigos que se pretende

oferecer através da criagdo do presente PN.

Kotler (2003, p. 58) nos diz que: “satisfagdio consiste na sensagdo do prazer ou
desapontamento resultante da comparagio do desempenho (ou resultado) percebido de um

produto em relagéo as expectativas do comprador”.

Atraveés de uma conversa informal com os empreendedores e funcionsrios varejistas
de Ttapaci sobre o negocio focado, destacou-se a importéincia dos servigos prestados por um
escritério de contabilidade, onde 0 mesmo atua diretamente em com amparar os empresarios
sobre o andamento da empresa em geral, como também orienta-los sobre o rumo que os

negoécios estdio tomando.

3.3 Estudos dos concorrentes

Os principais concorrentes do empreendimento serfo:

e MP Contabilidade — assessoria contébil, fiscal e pessoal;
e Winder Organizagdes Contabil;

¢ Ricardo Contabilidade;

e Rui Contabilidade;

De acordo com Kotler (2003, p. 474):

[...] “a chave para constru¢do de relacionamentos duradouros é a
criagio de valor e satisfagdo superiores para o cliente. Clientes
satisfeitos t€m maior probabilidade de se tornar clientes fiéis, e
clientes fiéis t€m maior probabilidade de dar 4 empresa uma
participagdo maior em sua preferéncia” |[...]
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Nos tempos atuais, a concorréncia tem sido objeto de estudo e anélise por parte dos
empresarios que pretendem atuar de alguma forma no mercado de trabalho, lembrando que
este € um fator relevante que deve ser respeitado e analisado por todos que trabalham dentro
do empreendimento.

Dentro deste contexto, o empreendedor deve saber lidar com esse fator, dito como
concorréncia, no ambito de seus negdcios, com isso torna-se fundamental aliar boas
estratégias, seja de marketing, clientes, até mesmo fornecedores, a fim de poder superéa-la dia
a dia, visto que uma boa estratégia ¢ capaz de levar ao sucesso do empreendimento. Para isso,
ter um bom relacionamento com seus clientes, é primordial para a sobrevida do
empreendimento, como também fornecer produtos que satisfagam as necessidades, supera
suas expectativas.

Destaca-se com pontos fortes dos concorrentes, o tempo em que atuam dentro do
mercado Itapacino. Como também o conhecimento que possuem e por ja se encontrarem
estabelecidos hd mais tempo, tendo assim condi¢bes de conhecer as necessidades e as
expectativas dos clientes, como também de fornecer bens e servigos com qualidade e precos
acessiveis.

As condigGes de pagamento sfo: 4 vista; cheque (2 vista ou pré-datado); prazo de
30 dias sem juros, e pagamento 4 vista com até 10% de desconto

O horério de expediente ¢ de segunda 4 sexta — feira, das 07h40min 4s 18h00min, e
aos sabados das 07h40min 4s 15h40min

Por se tratar de uma empresa que atua no ramo contabil nfo conta com servico de
entrega de mercadorias, no entanto, dentro do estabelecimento pretende-se destinar uma
pessoa a entregar todos os documentos inerentes a prestagdo de servigos, como contra-xeque,
holerites, cartdo de ponto, declaragSes, em fim todo e qualquer documento que se fizer

necessdrio para o bom andamento do processo.

3.4 Estudo dos Fornecedores

O empreendimento n4o conta com fornecedores, por ser uma empresa que atua no
ramo de consultoria, sendo esta uma atividade fim, para tanto destaca-se como principais
fornecedores empresas que fornegam materiais de expediente para escritorio de uma forma

em geral, ¢ dentro do municipio conta-se com:

. Disneylandia Papelaria;
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. Bazar Mariana;

. Bazar Séo José;

Estes fornecedores foram escolhidos por trabalhem com materiais de boa qualidade, e por
possuir dentro da necessidadé presente, o melhor prego e condigdes de pagamento, dando para

empresa total conforto e seguranga, para realizar suas atividades.

3.5 Abrangéncia da Cadeia de Abastecimento - desenho da cadeia

A andlise da cadeia de abastecimento ¢ fundamental para o sucesso do
empreendimento, visto que entender esse processo ¢ perceber que nenhum empreendedor seja
qual for sua drea de atuagfo estd completamente sozinho no ramo que se pré dispds a
trabalhar, visto que o mesmo sempre necessita do apoio de outras empresas como os
fornecedores, € mais do que nunca o apoio dos clientes, dando ao mesmo seguranca e feed

back nas atividades.

A analise da cadeia de abastecimento permite a0 empreendedor uma visiio geral, do
que esta sendo oferecido para seus clientes, e consequentemente um entendimento melhor no
que diz respeito as necessidades impostas pelos mesmos, fazendo com que o empreendedor
atente para as constantes mudangas do mercado de trabalho, como também do comportamento
do consumidor, podendo com isso atuar frente a essas mudangas e aliar estratégias
competitivas que o faga atuar de maneira positiva dentro do processo de venda de todo e

qualquer produto.

Grande parte dos clientes preferem ir até o empreendimento para serem atendidos, no
entanto aquele que solicitar , nos pretende-se disponibilizar a ida de um profissional
competente até o mesmo, a fim de satisfazer suas necessidades e prestar esclarecimentos
quanto aos servigos que estdo sendo realizados, bem como demonstrar a importéncia destes

servicos para todos os interessados.

3.6 Estratégias Promocionais

As estratégias promocionais utilizadas pela empresa serfio: A propaganda e a

promogéo de vendas
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As estratégias promocionais serdo colocadas em pritica logo na abertura da
empresa, para que todos os clientes saibam da existéncia da JUNIOR Contabilidade Ltda.,
dentro do municipio de Itapaci.

Outra forma como foi citado mais acima seria a utilizagio do marketing de
relacionamento, pois estabelecendo uma relagfio mais préxima com os clientes tanto interno
como externo, os objetivos e as metas da empresa serdo alcangados de forma mais rapida e

eficiente, nédo se esquecendo do apoio dos funciondrios.

3.7 Estrutura de presta¢do de servigos

A estrutura de comercializag@io utilizada pela AJ Contabilidade Ltda.. sera o
atendimento realizada dentro do empreendimento, como também, se assim o cliente desejar
atendimento em domicilio.O cliente solicita a visita de um dos profissionais, e este estaria
indo para atende-lo da melhor forma possivel, tendo como intuito sempre a satisfagio dos

consumidores.

3.8 O Mercado

A JUNIOR Contabilidade Ltda. ird atuar no ramo de prestagio de servigos contébeis
dentro do municipio de Itapaci, atendendo a toda a populagio do municipio como também as
de vilarejos e cidades circunvizinhas, oferecendo servigos contdbeis, dando apoio a servigo

aos micro empresarios no que se refere a servigos de consultoria empresarial.

Outro diferencial a ser destacado nos servigos que se pretende oferecer, ¢ a questio do
acompanhamento adequado que a empresa fornecera ao empresario prestando ao mesmo

esclarecimentos sobre os diversos servigos prestados pela empresa, como também consultoria

sobre os rumos do empreendimento dentro do mercado em que atua.
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3.9 Pesquisa de Marketing

Foi realizada uma pesquisa de marketing direcionada aos empresarios do municipio
de Itapaci, onde se deseja implantar o empreendimento, com o objetivo de analisar a

viabilidade do plano de negdcio, do ponto de vista da populagio.

Foram distribuidos 20 questionarios para diversos consumidores locais, com

questdes objetivas com 06 perguntas que serdo distribuidas a seguir:

A primeira pergunta teve como objetivo verificar o género dos empresérios, com
intuito de avaliar, por quem o empreendimento é gerido. No grafico 1, observa-se que grande
maioria dos empreendimentos existentes na regiio ¢é gerido pelo publico

masculino,destacando-se 75% contra 25% que ¢ gerido pelo publico feminino.

Grafico 1: Género

01) Qual o seu genéro?

0%

B Masculino

® Feminino

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011

A segunda pergunta, teve como intuito analisar se oS empresarios existentes no
municipio de Itapaci, possuiem conhecimento sobre a importancia dos servigos contabeis
para a apuragdo dos resultados no fechamento de um periodo.

Esta, faz-se necessario para avaliar o nivel de conhecimento, dos mesmos no que
concerne aos assuntos relacionados, a Contabilidade. Sabe-se que muitos empresarios

administram seus empreendimentos,sem apuragdo devida dos numeros, em todos os aspectos.

AsSatiagap W@W ,
7 Evangaic:
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Estas acabam por levar seus empreendimentos em um caminho incorreto, justificando assim a
mortalidade das empresas ja nos primeiros anos de vida.

Conforme pode-se observar no grafico abaixo: 75% dos empresarios entrevistados
disseram ndo sO possuem conhecimento sobre a importancia do escritério de contabilidade
como ferramenta de auxilio para sua organizagdo, como também, disseram que nos dias
atuais para uma empresa que almeja sucesso no ramo em que atua, ¢ fundamental trabalhar
em conformidade com as leis vigentes, com isso o0s servigos realizados por estes escritorios
sdo fundamentais para o sucesso de seus empreendimentos. No entanto, 25 % disseram
possuir conhecimento, porem néo atribuiram tanta importdncia para os mesmos, uma vez que
segundo eles, o sucesso do empreendimento depende unicamente da pessoa que esta
administrando, com isso pretende-se através deste atuar primeiramente junto a esta pequena
parcela de empresarios, com intuito de conscientiza-los sobre a importincia,e demonstrar
também que nos dias atuais ¢ de fundamental importéncia a analise e a apuragdo dos niimeros
da organizagdo sendo esta a principal responsavel por direcionar a organizagdo junto ao
mercado potencial em que atua.

Grifico 2: Andlise das empresas quanto aos servi¢os contiabeis

02 )Sua empresa possui conhecimento
da importancia dos servigos contabeis
para a apurac¢ao dos resultados?

HSim

® Nao

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011

A terceira pergunta faz uma avaliag@o sobre as formas de pagamentos adotadas pelos

comércios locais, que atuam nesse segmento contabil dentro do municipio de Itapaci.
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Perguntou-se ao consumidor local: “Como vocé avalia as condi¢des de pagamento oferecidas

pelos comércios desse segmento?”.

Analisando os resultados obtidos, pode-se perceber que no (Grafico 3), que as formas
de pagamento sio bem vistas e favoraveis ao comércio, visto que 40% como bom e 25%
como 6timo. Através destes dados pode-se dizer que este aspecto ¢ bem trabalhado dentro do

comércio local.

Grifico 3: Formas de pagamento

03 ) Como vocé avalia os pregos e as
condi¢des de pagamento, oferecidas
pelos comércios que prestam servicos
contabeis dentro do municipio?

0%

m Otimo
@ Bom

® Regular
= Ruim

M Péssimo

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011

Quando se pretende abrir um novo empreendimento, deve-se fazer uma analise do

cenario e do ambiente local, com intuito de avaliar riscos e acima de tudo, oportunidades.

Com o intuito de analisar o cenario local e verificar os principais concorrentes, a
quarta questdo faz mengdo aos nomes dos concorrentes existentes no comércio local, quando
foi perguntada a populagdo do municipio de Itapaci “Sua empresa trabalha com qual dos

escritorios abaixo?”.

O grafico 4 destaca, como lideranga de mercado, o escritério MP Contabilidade-
assessoria contabil, fiscal e pessoal, com uma margem de 35%, em seguida aparece, Winder
Organizagdes Contabil com 20%, depois com 15% Ricardo Contabilidade, ¢ Rui
Contabilidade.
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Grafico 4: Andlise dos concorrentes

04 )Sua empresa trabalha com qual
dos escritério abaixo:

= MP Contabilidade -
assessoria contabil, fiscal e
pessoal;

= Winder Organizacoes
Contabil;

® Ricardo Contabilidade;

= Rui Contabilidade

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011,

A quinta questdo verifica qual o fator decisivo que leva o consumidor a comprar em
uma determinada loja. As opgdes de respostas foram levantadas de forma a identificar os
principais requisitos que um comércio local voltado ao segmento deste PN deve ter: pregos,

formas de pagamento, atendimento, consolida¢do no mercado, diversidade de servigos.
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Grifico 5: Anilise dos fatores importantes na prestaciio dos servicos

05 ) Tendo em vista os escritorios

existentes no municipio de

Itapaci, qual fator vocé considera
importante na prestacaode um

servi¢o?

= Antendimento

® Pregos/ Boas condigoes de

pagamento

@ Consolidacdo no mercado

® Diversidade de servigos

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011 -

O Grafico 5 demonstra, que levando em consideragdo as opgdes de respostas
existentes na pergunta, os pregos/boas condigdes de pagamento e atendimento foram os
fatores considerados mais importantes sendo 1° e 2° lugar, estes sdo fatores considerados pelo

publico alvo, decisivos na hora de realizar suas compras.

O resultado obtido s6 confirma mais uma vez que a jungdo do prego com boas
condi¢gdes de pagamento dos produtos ofertados, torna-se um fator de grande diferencial
dentro do mercado altamente competitivo que as MPE estdo inseridas, onde se pode observar
através dos resultados que 65% dos entrevistados disseram que € isso que buscam, no
momento em que vao realizar suas compras, juntamente com 20% que preferem atendimento,
e 15% diversidade dos produtos informando que analisam o empreendimento com parte de

um todo. Portanto, para eles ndo ha necessidade de determinados fatores.
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Grafico 6: Preferéncias do consumidor

06) Qual sua opiniao sobre a abertura
de um novo comércio, que trabalhe no
ramo contabil dentro do municipio?

0%

E Otimo
# Bom

®m Ruim

Fonte: Dados da pesquisa, adptados pelo autor, 2011.

Finalizando a pesquisa com os clientes, a sexta pergunta tem por objetivo avaliar os
entrevistados sobre a abertura de um comércio no ramo contabil, dentro do municipio, que
trabalhe com servigos de qualidade, e transparéncias em suas agdes, voltando a aten¢do
diretamente ao consumidor, demonstrando a eles a importancia deste servigo para o sucesso
do empreendimento, bem como para o alcance das metas empresariais, tendo em vista que
este atua diretamente no segmento de direcionar a organizagdo no caminho certo a ser
seguido.

Analisando os mercados existentes dentro do municipio de Itapaci, nota-se a
inexisténcia de um comércio que trabalhe focado apenas no ramo contébil, onde a maioria dos
comércios existentes possui como foco principal, a prestagdo de servigos, deixando muitas
vezes a desejar o repasse de informagdes, fazendo com que os empresérios nio reconhegam a

verdadeira importéncia destes estabelecimentos para o sucesso do empreendimento.

Através dos resultados obtidos no grafico 6, pode-se perceber que dentro do
municipio de Itapaci, hd espago para um comércio que trabalhe nesse segmento, € que traga
em seu contexto aspectos relacionados com a transparéncia de informagdes, bem como um

atendimento diferencial aos empresarios, tendo em vista que na pesquisa foi detectado, como
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um dos fatores principais as questdes relacionadas ao atendimento. O grafico demonstra uma
aceitagdo de 80%, tida como (6timo), contra 20% tida com op¢fo (bom), para a abertura de

um comercio desse segmento do PN dentro da comunidade

3.10 Resultados da Pesquisa

O resultado ja era esperado e nfio poderia ter sido methor. Analisando as respostas
dos questiondrios que foram aplicados 4 clientela local, do municipio de Itapaci, a pesquisa
nos revelou que 80% dos entrevistados, nfio s6 afirmaram que h4 espago para a abertura de
um comércio que trabalhe no setor contabil, como também demonstraram interesse em ter um
escritério que demonstre esclarecimentos em suas atividades, dirimindo assim todas as

duvidas pertinentes a esse segmento.

Assim a Junior Contabilidade, dentro do municipio de Itapaci terd uma boa aceitagiio
por parte dos consumidores locais, visto que dentro dos questiondrios nio houve rejei¢io e
sim uma boa aceitagdo quando praticamente 100% dos entrevistados demonstraram interesses,

em trabalhar com um novo escritdrio contabil.

Nota-se que nessa pesquisa, 65% dos entrevistados preferem produtos que possuam
bons pregos, aliados a uma boa qualidade e 20% tém preferéncia por atendimento, 15%
preferem a diversidade de servigos. Com base nos resultados encontrados através das
respostas dos questiondrios, a Junior Contabilidade, pretende trabalhar com produtos que
atendam a essas necessidades pré-definidas, visando atingir esse perfil do consumidor local,

bem como do comércio local.

A pesquisa realizada com a populagio do municipio de Itapaci deu ao empreendedor
uma base necessiria para a abertura de um novo empreendimento, onde o mesmo pode
perceber uma grande oportunidade de negécio dentro do comércio local, uma vez que
detectada a inexisténcia de um comércio focado apenas neste segmento de mercado, o qual se

pretende atuar através deste PN.

Em contrapartida analisou-se como risco, pois todos 0s concorrentes j4 estfo
alocados no municipio hd mais de cinco anos, fazendo com que assim, haja de inicio certa
resisténcia por parte dos consumidores. Porém, outro aspecto a ser levado em consideragdo é

que em todas as perguntas que estavam voltadas ao produto, existia uma alternativa que



40

destinava ao prego e este ponto foi destacado como sendo o que os consumidores estavam

menos satisfeitos em relagio ao comércio local.

Com isso, pretende-se através deste PN, trabalhar com a prestagdo de servigos que
possuam, diversidade de servigos, bons pregos e formas de pagamento acessiveis a todos,
fazendo com que assim todas as necessidades sejam atendidas de acordo com as preferéncias
dos consumidores. Isso pode ser um atrativo para o empreendimento se destacar frente aos

concorrentes.

3.11 Analise Swot

A JUNIOR Contabilidade Ltda. Obtera uma posi¢do de destaque no mercado, com
intuito de trazer satisfagdo as clientes, através de vantagens competitivas, no que concerne a
prestagdo de servigos de qualidade.bem como, da politica de prego, adaptando os pregos ao

mercado, podendo assim, oferecer descontos quando necessarios.

Pontos Fortes

e Oferecer produtos com qualidade;
e Ambiente agradavel e receptivo;
® Pregos acessiveis, com facilidade no pagamento, e negociagdes;

* Demonstragdo e Acompanhamento dos Servigos Contabeis da Empresa;

Oportunidades

¢ Unico empreendimento do ramo na cidade, que ira oferecer servigo de consultoria.

O plano de agdo para os pontos fortes e a oportunidade consiste em: realizar estratégias
promocionais que garanta pregos acessiveis e facilidades de pagamentos como também
realizar treinamentos com o quadro de funcionarios, com intuito de oferecer para os clientes
um atendimento diferenciado, servigos de qualidade, ambiente receptivo, todo o plano de agdo
sera realizado com os funcionarios e o proprietario, em curto prazo, através da busca por

parcerias em empresas capacitadas, que realizam cursos e seminarios.
~ATO (]
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Pontos Fracos

e Grande quantidade de comércios na cidade e no municipio.
* Desconhecimento por parte da populagéio pelo empreendimento, no que diz respeito a

consultoria e assessoria contabil

Ameacas

¢ Empreendimentos do ramo situados na regifio.

O plano de acédo para os pontos fracos e ameagas consiste em: realizar investimentos
nas estratégias promocionais, ter diferenciais em relagdo a concorréncia atribuindo ao
mercado: produtos com pregos acessiveis, diferenciagfo nos pagamentos, busca por parcerias
em empresas que fornegam treinamentos e capacitagdo profissional, como o SEBRAE,
SEST/SENAT dentre outras, além de fornecer aos empresérios do municipio, uma assessoria

contébil, capaz de auxilia-los em todo o ciclo de vida de seu empreendimento.

4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacdo do negécio

JUNIOR CONTABILIDADE LTDA, sera localizada na cidade de Itapaci — GO, 4 Av.
Floresta, Centro, tendo como ponto de referéncia, a empresa C & A Veiculos, por ser na
galeria ao lado da mesma. Este local foi escolhido devido estar no centro da cidade e também
por ser uma 4rea de facil visibilidade comercial devido a maioria dos comércios existentes no
municipio estarem inseridos neste perimetro, assim permite ao empreendedor obter uma
maior rede de relacionamento comercial, dando assim uma maior rapidez de informagdes no

momento em que estiver prestando servigos para as empresas.

A empresa serd localizada 4 Avenida principal, onde estd situado grande parte dos

comércios existentes dentro do municipio, sendo assim destaca-se esse local por ser um local
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de facil acesso e possibilitar um posicionamento estratégico para a empresa, no que diz
respeito & facilidade do repasse das informagdes para as empresas que contratdo os servigos a
um lugar estratégico para a empresa, acreditando que essa facilidade de informacgfio ird
diminuir muito a parte burocratica que o servigo em questdio exige, assim proporcionar um

bem estar aos clientes ¢ uma maior comodidade por possuir tudo o que deseja em tempo habil.

4.2 Escolha do imodvel

JUNIOR CONTABILIDADE LTDA: trata-se de uma empresa de pequeno porte, com
um investimento adequado ao seu tamanho o empreendedor opta por ndo possuir inicialmente
um imével, tendo em vista que o gasto mensal com a depreciagio é elevado, com isso
pretende-se optar pela locagdo do ponto de comercializagio, reconhecendo que esta se torna-
se uma melhor estratégia para a empresa, devido na minimizagdo de custos conforme
mencionado acima. Adotando essa medida o empreendedor podera direcionar parte do Iucro
obtido com a prestagdo de servigo para direcionar para o futuro uma aquisi¢fio de um imével.

O processo de locagdo serd feito de forma regular, onde o imdvel primeiramente serd
vistoriado pelos érgéos publicos, para uma primeira anlise, obtendo assim todas as licencas e
documentos necessarios para se trabalhar em conformidade com as leis do municipio em
questio.

A empresa possuird um ambiente agraddvel e de facil acesso, possuindo uma boa
iluminagdo e espago fisico adequado para a circulagdo dos clientes, tendo como ponto
principal a satisfagfo dos mesmos.

Sendo assim, o local escolhido possui todos os requisitos pré-definidos pelo
empreendimento, sendo eles: (facilidade ao acesso, legalidade perante os 6rgfios publicos e
federais, boa visualizagio e iluminagdo) ndo havendo problemas para implantagio do mesmo

para que todo o processo esteja de acordo com as leis do municipio.

4.3 Layout

JUNIOR CONTABILIDADE LTDA, contard com um espacgo de 200 m2. Onde terd um
escritdrio, drea para atendimento a todas as empresas do municipio, depdsito, banheiro e

amplo espago para atendimento aos clientes.
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A empresa tera equipamentos de informatica para possibilitar o controle da empresa,

cadastros de clientes entre outros.

O imovel a ser alugado passard por uma reforma para adequar as exigéncias

estabelecidas pelo empreendimento objetivando sempre o bem estar e conforto dos clientes.

Figura 2: Layout

Recepgdo | Salade Espera] 3 WC 4 WC
Masc. Fem.
1 2
Escritério com
Computadores
Geréncia 5
6

Caixa / Depto Financeiro

7

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011

Legenda:
1. Recepgio;
2. Sala de Espera;
3. WC — Masculino;
4, WC- Feminino;
5. Escritério de Computadores;
6. Geréncia;

7. Caixa/Depto.Financeiro;
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4.4 Capacidade Comercial

A capacidade comercial torna-se algo de fundamental importancia para os gestores e
futuros empreendedores, visto que, é através dela que o empreendedor/ gestor terd uma base
para saber a quantidade de clientes que o empreendimento suporta, atendendo de uma tnica
vez, ¢ quando hé alguma eventualidade, no que se refere ao aumento desse fluxo de clientes,
tal andlise possibilita ao gestor uma maior projegdo quanto ao espago fisico, evitando
eventuais transtornos e até mesmo desconforto, por falta de espago dentro do
empreendimento.

Analisando estes aspectos a empresa tera 01 funciondrio para realizar o atendimento e
recepglo de clientes. Sendo assim, sua capacidade comercial para o atendimento serd uma
média de 08 4 10 clientes dirios, fazendo uma média de 80 4 110 clientes semanais. Tendo
em vista que a empresa ird funcionar de segunda a sexta das 08h00 as 18h00, e aos sabados de
08h00 4s 12h00.

4.5 Processo de prestacio de servico

O negocio em questio nfo comercializa um produto em si, por se tratar de um
empreendimento que presta servigos no ramo de assessoria contabil, com isso tais produtos
serd de responsabilidade de todos os funcionérios da empresa, tendo em vista que estes terfio
como obrigagdo a realizagdo de um atendimento com qualidade e praticidade.

A comercializa¢do dos produtos sera da seguinte forma: o proprietario realizara visita em
todos os comércios do municipio, relatando os tipos de servigos prestados por seu
estabelecimento, fard uma breve apresentagfo deste, convidando a todos que se interessarem a
estar vindo ao empreendimento para fazer-nos uma visita e poder comprovar todos os
aspectos no que concerne a satisfagfo de suas exigéncias e necessidade.
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Figura 3: processo de comercializac¢io

Atendimento da Recep. ao
cliente

\

O cliente ira até o

empreendimento e realizard

orgamento

v

O cliente realizara o pag.
pelos servigos executados

v

Satisfagdo dos clientes com
os produtos e atendimento.

v

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011

4.6 Dimensionamento de Pessoal

De inicio a empresa contard com 2 funciondrios para realizar o atendimento e 1
proprietario, isso por ser uma empresa de pequeno porte, e por estar iniciando, podendo sofrer
alteragdes dependendo da demanda. A carga hordria dos funcionarios serd de 44 horas

semanais, com 2 horas de almogo.

A empresa funcionard de segunda a sexta das 8:00 hs s 18:00 hs, e aos sabados de 8:00
as 12:00.

Os cargos serdo divididos da seguinte forma:
. Proprietdrio Alonso, atribuindo fungdes de responsabilidades administrativas
(compras, estoque, recebimentos, supervisio, pagamentos, € outros)

. 1 recepcionista: responsivel pelo atendimento, limpeza, reposicio de

mercadorias e outros.
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) 1 analista contdbil : realizar procedimentos internos do empreendimento,controle

de notas fiscais, guias de recolhimento fiscais, calculos trabalhistas em geral.

Para contratagio dos funciondrios a empresa analisard curriculos com experiéncia
na drea, responsabilidade, atengfio, ética. Com intuito de melhor atender aos clientes e
proporcionar-lhes seguranga e confiabilidade. A empresa também disponibilizara para os
mesmos cursos de aperfeigoamento e atualizagio das leis, decorrentes de um escritério de
contabilidade.

O salério sera de acordo com a fung¢fio de cada funcionério.

Quadro 3: Dimensionamento de Pessoal

Q1D CARGO ATRIBUICOES SALARIO (R$)
01 Gerente (pro — labore) Gerir operagbes da empresa,
supervisionar as atividades dos
demais funciondrios e administrar R$ 1.200,00
toda a empresa no que se fizer
necessario
01 Recepcionista Atender aos Clientes, organizar o

estoque de materiais de escritério,
além da empresa (incluindo
servicos de limpeza da drea
externa) reposicdo de estoque de
materiais de escritério

RS 882,56

01 Analista Contabil Realizar procedimentos internos
do empreendimento, controle de
notas fiscais, guias de
recolhimento fiscais, calculos

; RS 1.000,00
trabalhistas em geral ?

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autor, 2011.



®

(]

47

5. PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa do Investimento Fixos

A Estimativa de Investimentos Fixos ¢ definida como sendo os equipamentos,

moveis e utensilios que a empresa necessita para melhor desempenhar suas fungdes,

dentro do ramo de atuag8io o qual se propds a trabalhar.

Em suma, trata-se de toda e qualquer aquisi¢fio da empresa, no que diz respeitos

a bens, necessarios para o inicio ¢ desempenho de suas fungdes.

A tabela abaixo, demonstra de forma resumida, todos os itens a serem utilizados
para a abertura do empreendimento, divididos em: quantidade; valor unitario e valor

total.

Tab a dos Investimentos Fixos

B ome A T

Prateleiras Unid. 4 |RS 150,00 | R$ 600,00

Ar Condicionado Unid. 1 R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00

Bebedouro Unid. 1 R$ 300,00 |R$ 300,00

Balc#o p/ atendimento Unid. 1 R$ 450,00 | R$ 450,00

Qutros (garrafa, xicaras ) Unid. 1 [R$ 80,00 |R$ 80,00
1 380,00

1.650,00 3.300,00

3.500,00

R$  1.000,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011
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5.2 Estimativa do Estoque Inicial

A Estimativa do Estoque Inicial compreende todas as matérias primas que faz —
se necessario que o empreendedor compre para oferecer aos seus clientes na forma de

venda dentro do empreendimento.

JUNIOR Contabilidade trata-se de uma empresa de prestagdo de servigos
contdbeis, onde seu principal produto consiste na orientagdio, e prestagio de
consultorias, através dos conhecimentos de todos os funciondrios, sendo assim, a
mesma ndo possui um ‘‘produto’’ pode-se dizer do tipo “palpéavel”, no entanto trata-se
de uma empresa de prestagiio de servigos, considera-se como Estimativa de Estoque
Inicial, todos os materiais que irfio auxiliar o empreendedor no processo de prestagdo de

servigos, conforme demonstrado logo abaixo:

Tabela 2: Estimativa do Estogue Inicial

Materiais de Eschito o e e e 7 .
Resmas de Papel A 4 Und 10 (RS 150,00 |[R$ 1.500,00
Envelope Padronizado (Logo |Und -
Emp.) 200 |R$ 0,35 | RS 70,00
) i Und
Tinta para carimbo 2 R$ 3,50 | R$ 7,00
Und
Canetas 10 |R$ 0,50 | R$ 5,00
) Und
Lapis 10 |R$ 0,10 | RS 1,00
Cx
Grampos 5 R$ 3,75 [R$ 18,75
Und
Grampeador 2 |R$ 15,00 | R$ 30,00
Pct.
Copos descartaveis (grande) 10 [R$ 2,20 | RS 22,00
Pct.
Copos descartéveis ( pequenos) | 8 R} RS 20,00

U

o e

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelb autor, 2011
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5.3 Estimativa de Capital de Giro

A Estimativa do Capital de Giro trata-se do valor necessdrio para efetuar a

cobertura das despesas e custos fixos no periodo de um més.

O capital de giro ¢ a reserva de caixa em dinheiro para cobrir os custos da
empresa até que entre saldo positivo no caixa. Sendo assim a empresa A.J Contabilidade

terd como capital de giro o valor de R$ 5.000,00 (cinco mil reais).

5.4 Estimativa dos Investimentos Financeiros

A Estimativa dos Investimentos Financeiros, trata-se dos Estoques Iniciais no
valor de R$ 1.670,75 (hum mil seiscentos e setenta, virgula setenta e cinco reais) € o
Capital de Giro no valor de R$ 5.000,00 (cinco mil reais, que compreende o montante
de recursos de dinheiro necessario para o funcionamento da empresa, sendo para a

compra de matérias-primas, pagamentos de salarios dentre de suas necessidades.

5.5 Estimativa dos Investimentos Pré- Operacionais

A Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais compreende os gastos

necessarios, antes do inicio das atividades.

Tabela 03: Estimativa dos Investimentos Pré-

Operacionais
e

Despesas de Legalizagio (JUCEG, CMC e Inscr. Estadual)

40nte: Dados da pesquisa adéﬁtados pelo auto 2011

Divulgaco / Inauguracio

S

5.6 Estimativa do investimento Total (Resumo)

A Estimativa do Investimento Total compreende todos os investimentos
realizados pelos empreendedores para a abertura da empresa, dando a0 mesmo uma

visdo necessaria no que compete a abertura do empreendimento.
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JUNIOR Contabilidade tera um Investimento Total de R$ 19.980,75 (dezenove
mil, novecentos e oitenta virgula setenta e cinco reais) que compreende a soma dos
Investimentos Fixos R$ 11.660,00 (onze mil, seiscentos e sessenta), Investimentos
Financeiros de R$ 6.670,75 (seis mil, seiscentos e setenta, virgula setenta e cinco) e os

Investimentos Pré-Operacionais 1.650,00 (hum mil seiscentos e cingiienta)
5.7 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

A Empresa estima faturar o montante de R$ 10.750,00 (dez mil setecentos e
cinquenta) dividido conforme quadro abaixo.

Tabela 04: Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
B E b «-

Abertura de Firma “[Und | 10 |RS$ 180,00 | R$ 1.800,00
Und

Consulta CNPJ 15 |R$ 5,00 | RS 75,00
Und

Declara¢éio Imposto de Renda 40 |[R$ 60,00 |R$ 2.400,00

Repasse das Guias de
Recolhimento Fiscais (FGTS, |{jpq

INSS) 40 [R$ 35,00 |R$ 1.400,00

Controle Registro Funcionarios Und 20 |RS 40,00 |R$ 800,00

Controle Emisséo de Notas Und :

Fiscais 35 |R$ 15,00 [R$ 525,00
Und

ensalidde . - | 25 |R$ 150,00 |R$ i .750,0

EyLEny

h N
Fonte:

ados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.8 Despesas com Comercializacio

JUNIOR Contabilidade terd como custos de comercializago de acordo com a
tabela repassada pela Receita Federal. E optante pelo Sistema de Tributagfio Simples

Nacional. O percentual da tabela no qual a empresa se enquadra no valor de (5,74%).
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Tabela 05: Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
: T SR

e

Simples 547% |R$ 10.750,00 R$ 588,03
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.9 Estimativa dos Custos com mao-de-obra

A empresa contard inicialmente com 01 gerente pré-labore, que € o proprietario,
01 recepcionista, e 01 analista contdbil.

Tabela 06: Estimativa dos Custos com mao-de-obra

01 Gerente (pré — labore) | Gerir operagdes da empresa,
supervisionar as atividades dos | R$ 1.200,00
demais funcionarios €
administrar toda a empresa no
que se fizer necessario

01 Recepcionista Atender aos Clientes, organizar
0 estoque de materiais de
escritério, além da empresa | R$ 882,56
(incluindo servigos de limpeza
da area externa) reposi¢io de
estoque de materiais de

escritério
01 Analista Contabil Realizar procedimentos
internos do

empreendimento,controle  de | R$ 1.000,00
notas  fiscais, guias de
recolhimento fiscais, calculos
trabalhistas em geral

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011
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5.10 Estimativa dos Custos com Depreciacio

Tabela 07:

ey

55

Estimativa dos Custos com Depreciagdo
e R R

52

Mbveis e
Utensilios 3.010,00| 10% 301,00 0,2% 6,02 0,2% (6,02
Equip. de
Informatica 3.700,00| 10% 370,00 1,5% | 55,50 1,0% { 37,00
Instalagtes 450,00 10% | 45,00 | 1,5%|6,75 1,0% | 4,50
Cbras Civeis 4.500,00| 10% | 450,00 0,5% (22,50 0,5% | 22,50

5.11 Estimativa dos Custos Fixos mensais/ despesas

Tabela 08: Estimativa dos Custos Fixos Mensais/Despesas

 J

1 Custos Fixos

Pré labore 1.200,00 14.400,00
Encargos Sob Pr6 Labore 96,00 1.152,00
Depreciaggo 97,17 1.166,04
Aluguel do Estabelecimento 650,00 7.800,00
Outros Custos 100,00 1.200,00
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7

Agua ' 60,00 720,00
Energia Elétrica 120,00 1.440,00
Internet 55,00 660,00
Telefone 150,00 1.800,00
Marketing 120,00 1.440,00

5.12 Demonstrativo de Resultados

Tabela 09- Demonstrativo de Resultados

ﬁﬁ;

ita S 10.750,00

u

SIMPLES NACIONAL: IRPJ:
0,00% / CSLL: 0,36% COFINS: 1,08%
Pis/Pasep:0,00% / INSS:2,17% / ISS:
1,86% = Al

1i ateriais p/ Esorit
Contrib
Pr6 labore 1.200,00 14.400,00
Encargos Sob Pr6 Labore 96,00 1.152,00
Depreciagio 97,17 1.166,04
Aluguel do Estabelecimento 650,00 7.800,00
Outros Custos 100,00 1.200,00




E J

®

_Tabela 11- Ponto de Equilibri

Fonte: Dados da Pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

5.13 Ponto de Equilibrio
Tabela 10- Ponto de Equilibrio

54

Receita operacional bruta ( R) o 10750,00
Custo fixo (CF) 2.143,17
Custo varidvel (CV ) 1.160,75
Dedugéo de Vendas 588,03
Margem de Contribuigio 8.490,92
indice Margem Contribuig&o 78,99%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.13 Lucratividade

o
i ¥

Receita liquida de vendas ( RLV )

10.161,97

Resultado liquido (RL )

6.347,75

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.14 Rentabilidade

6.347,75

Investimento total (1)

19.980,75

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.15 Prazo de Retorno de Investimento
Tabela 13- Prazo de Retorno do Investimento

Investimento total (1)

P S it h v o
19.980,75

Resultado liquide ( RL)

6.347,75

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011
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PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
Discriminaciio Projegio Anual
Ano 0 Ano 01 Ano (2 Ano 03 Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total 19.980,75
2 - Receitas Totais 129.000,00 132.870,00 136.856,10 140.961,78 145.190,64
3 - Custos e Despesas Anuais Totais 4.383,92 4.515,44 4.650,90 4.790,43 4.934,14
4 - Custos Fixos + Despesas Fixas 2.413,17 2.485,57 2.560,13 2.636,94 2.716,04
Pro labore + encargos ( 11%INSS 1296,00 1.334,88 1.374,93 1.416,17 1,458,66
Energia Elétrica 120,00 123,60 127,31 131,13 135,06
Telefone 150,00 154,50 159,14 163,91 168,83
Depreciagiio 97,17 100,09 103,09 106,18 109,37
Aluguel do Estabelecimento 650,00 669,50 689,59 710,27 731,58
QOutros custos fixos 100,00 103,00 106,09 109,27 112,55
5 - Despesas Fixas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00
6 - Custos Varidveis 1.970,75 2.029,87 2.090,77 2.153,49 2.218,10
Aquisi¢iio de Matériais p/ escritério 1.670,75 1.720,87 1.772,50 1.825,67 1.880,44
Combustiveis e Lubrificantes 200,00 206,00 212,18 218,55 225,10
Qutros Custos Varidveis 100,00 103,00 106,09 109,27 112,55
7 - Juros S/ Finc. Pretendidos
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros Recursos - GIRO
8 - Lucro Tributavel
124.616,08 128.354,56 132.205,20 136.171,36 140.256,50
TRIBUTACAO SIMPLES (1*5,47%) 588,03 605,67 623,84 642,56 661,83
Dividendos Obrigatérios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Imposto de Renda - IR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
9 - Disponibilidades
124.678,05 128.418,39 132.270,94 136.239,07 140.326,24
10 - Repos. Finane. Pretendidos
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros Recursos - GIRO
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
11 - Superavit / (Déficit)
124.678,05 128.418,39 132.270,94 136.239,07 140.326,24
12 - Acumulado 19.980,75 144.658,80 273.077,19 405.348,13 541.587,21 681.913,45

[
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5.18 Taxa Minima de Atratividade - TMA
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A TMA trata-se da rentabilidade minima exigida dos gestores, dirigentes para o

empreendimento, como parte de uma politica de investimento.

JUNIOR Contabilidade terd uma rentabilidade de 6,25% ao més

5.19 Taxa Interna de Retorno - TIR

A TIR € calculada quanto o Valor Presente Liquido (VPL) é igual a zero.

Obtém-se a formula do VPL, igualada a zero e procura-se o valor para

TIR 626,95 % a.a / 20,89% ao més

1 : ;1)7)24.678,05 G”"

2 |128.418,39 G PMT

3 | 132.270,94 G PMT

4 |136.239,07 G PMT

5 | 140.326,24 G PMT F |FV
Resposta: 626,95 % a.a /20,89% ao més

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.20 Valor Presente Liquido

VPL Liquido: 641,951.94

*‘~Investimento -
-l Inicial®

19.980,73 124.678,05

128.418,39

T132.270,94 |

“136.239.07

140.326,24
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5.21 Valor Presente Liquido - Descontado.
VPL Descontado 621,611.06
‘Investimento | - R o e
" Inicial 1 o 3 4 5"
19.980.75 [ 124.678,05 | 128.418,39 | 132.270,94 | 136.239,07 | 140.326,24
19.980,73 123,808.10 | 126,302.58 | 128,548.97 | 130,564.99 | 132,367.17
124.678,05
ENTER CHS Fv 12 n 0,50648 PV 123,808.10
128.418,39
ENTER CHS FV 24 n 0,50648 PV 126,302.58
132.270,94
ENTER CHS FV 36 n 0,50648 PV 128,548.97
136.239,07
ENTER CHS FV 48 n 0,50648 PV 130,564.99
140.326,24
ENTER CHS FV 60 n 0,50648 PV 132,367.17
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

A elaboragdo deste plano de negdcio teve a capacidade de mostrar uma visdo
clara de um empreendimento, avaliando grandes possibilidades de sucesso, como pode

ser observado na distribuig¢fo financeira da empresa.

Através da andlise financeira do mesmo, conclui-se que a implantagfio deste
empreendimento dentro do municipio é altamente viavel, tendo em vista os intimeros

fatores positivos encontrados na elaboragfo deste PN.

Tendo em vista os baixos custos do empreendimento, e por se tratar este, de uma
empresa de prestacio de servigos, a rentabilidade alcangada pelo empreendimento
supera as expectativas previstas pelo empreendedor quanto ao novo empreendimento,
tendo em vista que o resultado obtido de 31,37 % ao més, e este estd dentro da média

pré-estabelecida para micro e pequenas empresas, que € de 2 a 4% ao més.

No que se refere a Lucratividade, pode —se dizer que a mesma nada mais é do
que o lucro obtido em cima das vendas, para micro e pequenas empresa, a lucratividade
varia de 5 a 10%. A lucratividade da JUNIOR Contabilidade gira em torno de 62,47 %

ao més, estando este acima da média estipulada para as micro e pequenas empresas.

O ponto de equilibrio tem como base calcular, a média que a empresa deve
alcangar na venda de seus produtos, para nfio ter prejuizos, o ponto de equilibrio para a
JUNIOR Contabilidade néo ter prejuizo é de R$ 2.713,22 (dois mil, setecentos e treze

reais, virgula vinte e dois centavos).

O prazo de retorno o investimento € de 3,15 meses, em menos de um ano o

empreendedor teré recuperado o capital investido.

Conclui-se portanto que a JUNIOR Contabilidade € um empreendimento viavel

para a abertura dentro do municipio de Itapaci.
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7 .CONSIDERACOES FINAIS

A elaboragdo deste plano de negdcio tem por finalidade demonstrar ao
empreendedor uma visdo clara do empreendimento em todos os aspectos de sua criago,
com intuito de avaliar as possibilidades de sucesso, crescimento e permanéncia no
mercado, outro aspecto importante, destina-se a elaboragdo financeira da empresa, onde
através de dados € nimeros, comprava-se ao empreendedor o retorno do capital

investimento, bem como, itens relacionados aos indices econémicos financeiros.

A JUNIOR Contabilidade Ltda. possuira um planejamento correto, com
profissionalismo, buscando sempre na qualidade de seus produtos, pregos acessiveis e
profissionais capacitados para atender aos seus clientes da melhor maneira possivel,
além de se localizar no centro préximo aos principais comércios do municipio de
Itapaci, devido ser um local de fécil acesso tanto para os fornecedores como
consumidores,

Percebe-se que 0 negécio € viavel, pois, mesmo com as despesas que tem ao
montar 0 empreendimento, poderd trazer retorno num prazo reduzido, nfio oferecendo
riscos ao negécio. O prazo de retorno do investimento foi de 3,15 meses, ou seja, em
menos de um ano o empreendedor estaré recuperando todo o capital que foi investido.

O ponto de equilibrio tem como base o calculo da média que a empresa
deve alcangar na venda de seus produtos, para nfo ter prejuizos que é de R$ 2.713,23
(dois mil setecentos e treze virgula vinte e trés centavos).

Foi possivel também identificar uma vantagem relevante sobre a
implantagdo da Empresa Junior Contabilidade Ltda. em Itapaci - Go, devido a logistica
da cidade e da aceitagfio do produto, detectada junto a pesquisa de mercado realizada,
onde houve um ntmero bastante significativo na aceitagio da abertura do

empreendimento.
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