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RESUMO

O presente trabalho objetiva analisar uma visio estratégica que proporcionard a tomada de
decisdio do empreendedor na instalagio de uma empresa alimenticia na cidade de Itapaci-Go.
Onde se trata especificamente, de uma Casa de Carnes, que se destina 4 venda no varejo de
carnes de diferentes animais, artigos para churrascos e bebidas. Nesse contexto, o estudo tem
como propdsito, apresentar a viabilidade inerente 4 abertura do empreendimento, propiciando
uma oportunidade da ampla visdo de todos os aspectos de uma organizagdo. A caracterizagdo
dos elementos para a viabilidade do negdcio deu-se a partir de oportunidades, assim como,
dos estudos de clientes ¢ técnicas de anilise de contetido, para que o empreendedor possa ter
uma nogio prévia do funcionamento do seu negdcio nas seguintes areas: publico-alvo,
concorrentes, mercadologica, financeira, e demais requisitos necessirios para o bom
funcicnamento da empresa.

Palavras-chave: visio estratégica; tomada de decisiio; oportunidade.
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INTRODUCAO

Essenciais para a economia brasileira, as micro e pequenas empresas tém aumentado
gradativamente sua participagio no segmento de comércio e servigos, cuja representatividade
passou, segundo o IBGE (2005), de 97,6% em 2001 para 99,2% em 2005.

Apesar da predominéncia na estrutura econdmica brasileira, atualmente as micro e
pequenas empresas, necessitam para sua sobrevivéncia, de estratégias para alavancarem seus
negdcios € obterem maior competitividade.

O plano de uma empresa € um projeto global abrangendo desde a idéia inicial do
produto, passando por estudos de mercado, localizagio da empresa, escolha do processo
produtivo e ete.

Este projeto ¢ de fundamental importincia, pois possibilita analisar o ambiente
interno e externo, identificando puiblico-alvo, assim como e principalmente, seus pontos fortes
¢ pontos fracos em relagéio & concorréncia, propondo por meio de estratégias, agSes para que o
ponto fraco de seus concorrentes se torne seu principal ponto forte aos olhos do consumidor.

Enfim, o plano de negdcios é um excelente guia que indica o methor caminho a ser
seguido.

O trabalho tem por objetivo elaborar um Plano de Negdcio para analisar a viabilidade
da abertura de uma empresa no ramo de Casa de Carnes na cidade de Itapaci — Go, os
objetivos especificos sdo: elaboragio do sumario executivo, plano de marketing, plano
operacional e plano financeiro. Justifica-se o estudo minucioso deste trabalho, pelo fato, do
pai da empreendedora possuir um agougue na cidade, assim como, pelo sonho de um negdcio
independente préprio da familia.

O Plano de Negécios da Casa de Carnes Carvalho estd estruturado da seguinte forma:

Sumiario Executivo: Apresentagio da empresa: dados do empreendimento, visdo,
missdo, objetivos.

Plano de Marketing: estudo do mercado, produtos, estudoe dos clientes, estudo dos
concorrentes, estudo dos fornecedores, abrangéncia da cadeia de abastecimento, estratégias
promocionais, analise swot'.

Plano Operacional: localizagdo do negdcio, capacidade de comercializagdo, processo
de comercializa¢do, layout, necessidade de pessoal.

Plano Financeiro: estimativa do investimento total, estimativa do faturamento,

estimativa dos custos e despesas, demonstrativo de resultados, indicadores de viabilidade.

' O termo SWOT ¢ uma sigla oriunda do idioma inglés, e é um acronimo de Forgas (Strengths), Fraquezas
(Wealknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameagas (Threats),
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1 REFERENCIAL TEORICO

"‘;

1.1 Empreendedorismo

1.1.1 Surgimento do empreendedorismo

Antes de iniciar defini¢des sobre o empreendedorismo, é importante analisar a
histéria do surgimento da teoria do empreendedorismo, que segundo Dornelas (2005,

p-29) diz que:

v O primeiro uso do termo empreendedorismo, foi creditado por Marco

Polo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente. Ele

assinou um contrato com um homem que possuia dinheiro para vender

] as mercadorias. Enquanto o capitalista era alguém que assumia riscos de

‘ forma passiva, ¢ aventureirc empreendedor assumia papel ativo,
correndo riscos fisicos ¢ emocionais.

v Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele
que gerenciava grandes projetos de produgHo. Esse individuo ndo
assumia grandes riscos, € apenas gerenciava os projetos, utilizando os
recursos disponiveis, geralmente provenientes do governo do pais.

v Século XVII, os primeiros indicios de relag#io entre assumir riscos e
empreendedorismo ocorreram nessa época, em que o empreendedor
estabelecia um acordo contratual com o govemno para realizar algum
servigo ou fornecer produtos. Como geralmente os pregos eram
prefixados, qualquer lucro on prejuizo era exclusivo do empreendedor.
Richard Cantillon, importante escritor ¢ economista do século XVII, é
considerado por muitos como um dos criadores do termo
empreendedorismo, tendo sido um dos primeiros a diferenciar o
empreendedor - aquele que assumia riscos, do capitalista, aquele que
fornecia o capital,

v’ Século XVIO o capitalista e o empreendedor foram finalmente
diferenciados provavelmente devido ao inicio da industrializagio que
( ] ocorria no mundo. Um exemplo foi o caso das pesquisas referentes a
eletricidade e quimica, de Thomas Edison, que $6 foram possiveis com o

auxilio de investidores que financiaram os experimentos.

v Séculos XIX e XX, no final do século XIX e inicio do século XX, os
empreendedores foram frequentemente confundidos com os gerentes ou
administradores, sendo analisados meramente de um ponto de vista
econdmico, como aqueles que organizam a empresa, papam os
empregados planefam, dirigem e controlam as ag@es desenvolvidas na
organizagdo, mas sempre a servigo do capitalista.

Os conceitos de empreendedorismo na Idade Média, relatam a comercializagéo

e produgéio da época. No Brasil Domelas (2005, p. 25), relata que:

8 2
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O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a despertar realmente
através de entidades como Softex - criada com o intuito de levar as empresas de
software dos paises ao mercado externo; SEBRAE - 6rgéio de suporte e consultoria
do pequeno empresdrio brasileiro; e também através do enorme crescimento do
movimento de incubadoras de empresas no Brasil e outros.

No Brasil atualmente existem escolas de administragdo de empresas que apresentam
com opgdo ao aluno interessado, cursos, matérias especificas ou areas de concentragio em
empreendedorismo, existem ainda; programas de auxilio administrativo como o SEBRAE ¢
SENAC que objetivam dar suporte as pessoas que pretendem, mas ainda ndo estio habilitadas
para a atividade empreendedora. Assim, aqueles que desejam iniciar um negécio, mas

acreditam que necessitam de certo conhecimento na area, sio estimulados a fazé-lo.

1.1.2 Desenvolvimento do empreendedorismo

Assim nos tiltimos anos, o termo empreendedorismo tem sido o centro das atengdes
mundiais, tanto por parte das organizagbes governamentais quanto por parte das organizages
muitinacionais. Inimeras organiza¢des estio empenhadas em difundir o emﬁreendedorismo
desenvolvendo uma série de iniciativas para intensificar o seu crescimento, implementando
programas que destinam recursos financeiros e apoio a criagdio de novas empresas,
promovendo o ensino de empreendedorismo nas universidades com o objetivo de capacitar os
candidatos a futuros empreendedores.

De acordo com Domelas, (2005, p. 24):

Os Estades Unidos da América tem sido o maior exemplo de compromisso nacional
com o empreendedorismo e o progresso econdmico. Por causa do sucesso relativo
de seus programas de apoio e incentivo ao futuro empreendedor, outros pafses t&m
se espethado nos seus modelos, visando aumentar o nivel de sua atividade
empresarial.

O desenvolvimento do empreendedorismo tem aumentado ¢ se tornado um
acontecimento global, com desenvolvimento mais em determinados paises, regides e cidades

do que em outros.
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1.1.3 Conceito de empreendedorisme

Virios autores modernos conceituam empreendedorismo. Sendo assim o presente
trabalho aborda conceitos dos autores: Dornelas, Chiavenato e Dolabela. Que pode ser
considerado um despertar do individuo para realizagdo ou inovagfo de algo, com motivagéio

para aprendizados, e para abertura de novas experiéncias.

Empreendedorismo ¢ um neologismo derivado da livre tradugio da palavra
entrepreneurship ¢ utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagio. A
palavra empreendedor, de emprego amplo, ¢ utilizada para designar principalmente
as atividades de quem se dedica A geragfio de riquezas, seja na transformagiio de
conhecimentos em produtos ou servigos, na geragio do proprio conhecimento ou na
inovagiio em 4reas como marketing, produgfio, organizagio, etc. (DOLABELA,
1999, p. 43)

Dolabela trata empreendedorismo como um fator de riquezas na transformagio de
conhecimentos em produtos ou servigos. J4 Chiavenato relata o empreendedorismo sendo o

ato de gerenciar e criar 0 negécio, assumindo riscos.

1.2 Empreendedor

Para o termo empreendedor existeni muitas defini¢Bes, que reflete o espirito
empreendedor. Assim Chiavenato (2005, p. 03) diz que: “a palavra empreendedor
(entrepreneur) surgiu na Franga por volta dos séculos XVII e XVIII, com o objetivo de
designar aquelas pessoas ousadas que estimulavam o progresso econdmico, significando
aquele que assume riscos ¢ comega algo de novo”,

“O empreendedor € a pessoa que inicia e/ou opera um negocio para realizar uma
ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidade e inovando continuamente”.
(CHIAVENATO 2005, p. 3).

Segundo Kirzner, (1973 apud DORNELAS, 2005, p. 37) “empreendedor é aquele
que cria um equilibrio, encontrando uma posigdo clara e positiva em um ambiente de caos e

turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem presente.”,
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Os empreendedores s3o pessoas diferenciadas, que possuem motivagdo singular,
apaixonadas pelo que fazem, n3o se contentam em ser mais um na multidéo, querem
ser reconhecidas e admiradas, referenciadas ¢ imitadas, querem deixar um legado.
(DORNELAS, 2005, p. 21)

Os aspectos referentes 2o empreendedor s30: iniciativa para criar um novo negécio e
paix#o pelo que faz, utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando
o ambiente social e econdmico onde vive, aceita assumir os riscos calculados e a
possibilidade de fracassar. (DORNELAS, 2003, p. 39)

Assim Chiavenato caracteriza o empreendedor como a pessoa que assume riscos,
com inovagdes. Kirzner caracteriza sendo aquela que cria equilibrio em ambiente de
turbuléncia, e também Dornelas caracteriza como pessoas que possuem motivagio e
iniciativa, assumindo riscos calculados.

O empreendedor ndo ¢ somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negocios. Ele € a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de talentos, a
dindmica de ideias. Ele ¢ quem fareja as oportunidades e precisa ser muito rdpido,

aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros aventureiros ¢ facam.

O empreendedor € alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto sera feito. Ao definir 0 que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, ji que seu trabalho se confunde com prazer. (DOLABELA, 1999, p.
68).

O empreendedor consegue através de iniciativa, imaginago e criatividade, enfrentar
os desafios com que se depara, e através do planejamento e estudos de viabilidade, os riscos
do negécio podem ser cuidadosamente avaliados e trabalhados para determinar o sucesso do
empreendimento.

Chiavenato (2005, p. 5), define o empreendedor como “a pessoa que faz as coisas
acontecerem, pois € dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de
identificar oportunidades™.

Analisando as véarias definigdes correntes de empreendedor, defini-lo é uma questio
de ajuste psicologico sob um aspecto dado. De forma simplificada, pode-se definir o
empreendedor como, aquele que possui agugada sensibilidade econdmica para identificar
oportunidades de mercado, € persistente, dedicado, inovador, dindmico e autoconfiante; tem
lideranca e sabe tomar decisdes, conhece como poucos, o negdcio em que atua, e busca tanto
aprender os desejos do consumidor, quanto satisfazer as suas necessidades de realizagio

profissional.
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1.2.1 Caracteristicas de empreendedor

Nem sempre uma pessoa refine todas as caracteristicas que permeiam a personalidade
de um empreendedor de sucesso, mas, o conhecimento atual sobre empreendedorismo permite
identificar as caracteristicas que necessitam ser desenvolvidas ou aperfeigoadas, com o
objetivo de formar um empreendedor mais eficiente.

Com isso Domelas (2007, p. 05) caracteriza que para o empreendedor ter sucesso

S#o visionarios;
Sabem tomar decisdes;
S#o individuos que fazem a diferenca;
Sabem explorar a0 maximo as oportunidades;
S#o determinados e dinimicos
S#o dedicados;
Sio otimistas e apaixonados pelo que fazem;
Sdo independentes e constroem seus proprio destino;
Ficam ricos;
S4o0 lideres e formadores de equipes;
Sio bem relacionados;
Sdo organizados;
Planejam, planeja e planeja;
Possuem conhecimentos;
Assumem riscos calculados;
s Criam valores para a sociedade.
0 empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade com: senso
de oportunidade, dominfincia, agressividade e energia para realizar, autoconfianga,
otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia, flexibilidade de resisténcia a
frustragdes, criatividade, propensdo ao risco, lideranga carismatica, habilidade de
equilibrar, realizacdo e relacionamento. (BERNARDI, 2007, p.9)

)

4

*

O processo empreendedor envolve todas as fungdes, atividades e ages associadas
com a criacdo de novas empresas e com a introdugfio de inovagdes nos processos produtivos
de uma empresa ja existente. A criatividade, entusiasmo e garra sdo, portanto, caracteristicas

para o ¢xecutivo que decide tornar-se um empreendedor.

Tais caracteristicas devem ser equilibradas, aplicadas com bom senso e, se possivel
distribuidas, para assim constituir um todo harmonioso. N3o basta buscar
oportunidades se o empreendedor ndo se aprofundar na tomada de informagdes.
Também ndo adianta estabelecer metas objetivas se o empreendedor ndo for
perseverante na sua conquista de nada vale ser independente e autoconfiante se o
empreendedor ano tiver profundo comprometimento emocional com seu negocio. O
segredo & desenvolver todas essas caracteristicas no seu conjunto, pois elas
constituem a matéria-prima bdsica do homem de negécios, a esséncia do espirito
empreendedor. (CHIAVENATO, 2005, p. 16)
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Contudo, o empreendedor deve refletir cada caracteristica, para integra-la da melhor

maneira, tornando o empreendimento de sucesso.

1.3 Plano de negécio

A melhor opgfo que o empreendedor deve fazer, para ter o proprio empreendimento,
¢ tragar um Plano de Negdcio, onde tem a possibilidade de eliminar erros, solucionando os

problemas.

O plano de negocio — business plan — ¢ um conjunto de dados e informagées sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantagio. (CHIAVENATO, 2005, p. 128)

Segundo a Enciclopédia livre da web (2009), a utilizagdo de planos estratégicos ou
de neg6cios é um processo dindmico, sistémico, participativo e continuo para a determinagéio
dos objetivos, estratégias e agdes da organizagio; assume-se como um instrumento relevante
para lidar com as mudangas do meio ambiente interno e externo e para contribuir para o
sucesso das organizagSes. E uma ferramenta que concilia a estratégia com a realidade
empresarial. O plano de negécio ¢ um documento vivo, no sentido de que deve ser
constantemente atualizado para que seja 1itil na consecugio dos objetivos dos empreendedores
¢ de seus sdcios.

Para Chiavenato (2005 p. 128):

Plano de negicio é um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigbes para
proporcionar uma anilise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantagio.
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De acordo com Dornelas (2005, p. 98):

Plano de negdcio ¢ um documento usado para descrever um empreendimento e o
modelo de negécio que sustenta a empresa, sua elaboragio envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negdcios.

Um bom plano de negdcio é necessario para o sucesso de um empreendimento. Seus
aspectos, do nascimento a administragdo do novo empreendimento, incluem tendéncias de
mercado, estudo dos concorrentes, projegdes de vendas, e outros, ¢ a partir dai transformar
uma idéia ou oportunidade em um bom negécio.

“QO plano de negécio, ¢ a validagdo da ideia. A andlise de sua viabilidade como
negocio. Ele estimula a forma de percep¢io e apreensio da realidade utilizada pelo
empreendedor real.” (DOLABELA, 1999, p. 127).

Virios autores conceituam o Plano de Negdcio, sendo a forma de planejar, organizar,
analisar a viabilidade da construgio do empreendimento.

Ainda Dolabela (1999, p. 81) caracteriza o plano de negdcio, como:

Um plano de negocios ¢ um projeto especifico, desenvolvido para produzir
determinado resultado. Desenvolver um plano de negécios envolve cinco etapas
distintas: idéia e concepgio do negdeio, coleta ¢ preparagfio de dados, andlise dos
dados, montagem do plano ¢ avaliagio do plano.

Embora o plano de negdcios seja algoe ainda incipiente no Brasil, na Europa e Estado
Unidos ¢ uma ferramenta tradicional, onde o principal usuirio é o préprio
empreendedor, pois é uma ferramenta que serve para analisar o negocio, diminuindo
sua taxa de riscos e subsidiando suas decisdes.

Elaborar um plano de negécios significa prever, programar e coordenar a acfo
necessdria e os meios adequados que deverfo conduzir ao alcance dos objetivos que se
pretende. Compreender o que € um plano de negéceios, seus objetivos, estrutura e aplicagdes e
como ele deve ser elaborado, tornou-se necessidade para todo empréendedor e para todo o

profissional que deseja ser bem-sucedido no contexto empresarial,
1.3.1 Estruturacio

A estrutura do plano de negdécios vai depender da finalidade a que se propde.

Contudo, deve apresentar todas as informagdes necessdrias que permita ao observador
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L conhecer a potencialidade do negdcio e tomar decisdes em bases mais solidas. Em outras
palavras, o plano de negdcio deve reunir todos os elementos do processo empreendedor, desde
a identifica¢fio de uma oportunidade até sua implementagéo.

Nio existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de negdcios,

pois cada negdcio tem particularidades e semelhangas, pérem qualquer plano deve

possuir um minimo de segBes organizadas de forma a manter uma seqiiéncia 1gica,
as quais proporcionariio um entendimento completo da organizagdio da empresa,

seus objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de marketing e

sua situagiio financeira. Com uma boa estrutura, o Plano de negdcios permite

identificar os riscos e propor planos para minimiza-los ou até mesmo eviti-los,
levantar pontos fortes e fracos e definir uma estratégia de marketing para os

produtos e servigos. (DORNELAS, 2005, p. 99)

Dornelas (2005, p. 123), apresenta a seguinte estrutura:
]

¥ Capa: nome da empresa, enderego, todos os itens visiveis do plano de negécio.

¥ Sumdrio: contém todo titulo de todas as segGes do plano, subsegdes, e suas
respectivas paginas.

v Sumdrio executive: expressa a sintese do que serd apresentado na seqiiéneia,
nele ira localizar: os dados do empreendimento, perfil do empreendedor, viséo,
miss#o, objetivos.

¥" Descrigio da empresa: apresenta um breve resumo da organizagio da
empresa.

Plano de marketing: liéIa 0 ramo de atividade, informac8es sobre a
empresa, mercado, dos cli@?' i&s, fornecedores, concorrentes, 4P"s, andlise swot.
Plano Operacional: Referesse ao fazer, realizar, produzir com materiais, com
informagdes, com miquinds ¢ equipamentos, com métodos e processos de
trabalho. Onde enfoca a localizagdo, layout, prestagdo dos produtos, capacidade
dos produtos, dimensionamenty de pessoal

v Plano financeiro: refere ’u.‘ % parte financeira da empresa, sendo os
investimentos, DRE, fluxo de & lﬁﬂ, e os indicadores financeiros.

.

‘®
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 A oportunidade

Devido a empreendedora ser filha de agougueiro, percebeu que podia trabalhar a
idéia da construgio de um empreendimento de Casa de Carmes. Na cidade de Itapaci ndo
possui nenhum estabelecimento neste ramo, possuindo apenas agougues tradicionais.

Com o sonho de abertura de um préprio negécio, impulsionou a empreendedora a
realizar o Plano de Negdcio, para analisar a viabilidade da construgio do empreendimento.

Com o crescimento acentuado do municipio de Itapaci, e o forte consumo de carnes,

existe um espago aberto, para que haja uma boa saida dos produtos a serem oferecidos.

2.2 O negoécio

A Casa de Carnes Carvalho ird contar com profissionais capacitados, experientes
para oferecer aos clientes produtos diversificados e com qualidade, procurando a satisfaciio
dos clientes.

A empresa ird oferecer uma excelente estrutura com sala de manipulagéo, cdmara
fria, 4rea de vendas, escritério e caixa, para que o profissional que estiver contato com a
carne, ndo tenha contato com dinheiro.

Casas de carnes sdo lojas diferenciadas dos agougues tradicionais. As maiores
diferengas estdo no layout das lojas, nos tipos de corte das carnes oferecidas, na forma como
os produtos sdo acondicionados dentro do freezer, no atendimento personalizado e na
diversidade de tipos de carnes oferecidas.

A casa de carnes oferecera opgGes de camnes de diferentes animais. Terd também o
diferencial no ramo de carnes, que sfo as carnes exodticas e os tipos especiais de cortes. E
como a empresa tera a disposi¢do um mix de produtos de qualidade, oferecera também, cortes
congelados, lingiiigas, frios, carvido, bebidas como: refrigerante e cerveja, e temperos. As
marcas principais sdo: Perdigdo, Sadia, Aurora; Arisco, Coca-Cola, Antértica, Skol.

A empresa atendera aos diferentes tipos de consumidores e de ocasides. A linha

tradicional de carnes privilegia uma classe social de porte médio para a cozinha diaria, ¢ a
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linha especial, ao piblico de classe média a alta, para 0os momentos especiais; como por
exemplo, o churrasco no fim-de-semana.

O empreendimento serd situado & Avenida Floresta no centro de Itapaci, onde ¢ o
local de maior acesso aos comércios e por situar-se na Rodovia GO 336, km 14, ¢ um local
bastante movimentado.

O investimento inicial sera de R$ 77.101,38. O lucro mensal sera de R$. 4.542,47 ¢ a

empresa gastard 1 ano e 4 meses para ter o retorno do investimento.

2.3 Dados da empreendedora e perfil

Lara Carvalho, solteira, com 20 anos, residente e domiciliada a Rua B. Q.02 Lt 04
Centro - Itapaci — GO, fone (62)3361-2352.

Graduada em Administragio com Linha de Formagiio em Empresas. Sendo a
proprietaria do estabelecimento.

Perfil: Possui formagiio basica em informatica, Windows, Word ¢ Excel com

experi€ncias em atividades administrativas, arquivo, ¢ vendas.

2.4 Dados do empreendimento

Razdo social: RJ de Carvalho Ltda.

Nome fantasia: Casa de Carnes Carvalho

Justificativa da escolha do nome:

Foi definida esta nomenclatura Casa de Carnes Carvalho por estar relacionada ao
sobrenome da empreendedora.

A Casa de Carnes Carvalho atuaré no setor de comércio varejista.

A empresa serd uma microempresa, onde toda responsabilidade, despesas e lucros
serdo da proprietaria.

A empresa sera inscrita na Junta Comercial ¢ optard pelo SIMPLES Nacional -
Regime Especial Unificado de Arrecadagio de Tributos e Contribuigdes devidos pelas
Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, instituido pela Lei Complementar n°.

123/2006, caso a receita bruta de sua atividade nfo ultrapassar R 240.000,00 (microempresa)
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ou R$ 2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) € respeitando os demais requisitos previstos
na Lei.

A proprietaria disponibilizara de um capital inicial de R$ 77.101,38 sendo de um
capital préprio.

A previsdo sera de RS 4.542,47 mensais, na forma de lucro.

Analisado o investimento inicial de R$ 77.101,38 considerando que nfio haja
inflagdo, e o seu resultado liquido mensal serd de RS 4.542,47. O prazo de retorno sobre o

investimento serd de 16 (dezesseis) meses.

2.5 Missao

A miss#io da Casa de Carnes Carvalho serd oferecer aos clientes, carne de qualidade,
de diferentes animais, com cortes diferenciados, com agilidade nas entregas. Superando as

expectativas com profissionalismo e qualidade, sendo uma empresa diferenciada do mercado.

2.6 Visdo

A visdo da Casa de Carnes Carvalho € consolidar-se no mercado na cidade de
Itapaci, sendo a referéncia na mente dos consumidores. E tornar-se, em cinco anos uma das

principais empresas de venda e entrega de carnes na cidade e regifio e abrir filiais.

2.7 Objetivos
2.7.1 Curto praze

v" Consolidar-se no mercado itapacino;
v Buscar estabilidade financeira;

v" Estabelecer desempenho e confiabilidade satisfatéria aos clientes.
2.7.2 Médio prazo



-

L B

22

v Atingir o maior mercado consumidor, expandindo o niimero de clientes.
v" Adquirir ponto comercial proprio;

v' Estabelecer contrato com a prefeitura municipal.
2.7.3 Longo prazo
v’ Abrir Filiais;

v’ Fazer-se referéncia perante aos clientes e concorrentes.

¥’ Consolidar-se no mercado de came.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Mercado

A pecudria de corte ¢ uma das atividades do agro - negdcio que possui peso
significativo na economia brasileira. O Brasil ¢ o segundo maior produtor mundial de carne
bovina, o terceiro em came de frango e o quarto em produgéo de carne suina.

O consumo de carne bovina no Brasil varia de acordo com ¢ poder aquisitivo da
populagiio. Pessoas de renda elevada t8m taxas de consumo semelhantes as dos maiores
consumidores mundiais — mais de 50 kg por habitante ao ano — enquanto que nas camadas de
baixa renda o consumo é menor do que 10 kg por habitante ao ano. A oferta da carne bovina
gira em torno de 34 kg anuais por habitante. O aumento do consumo da carne tem uma
relagdo significativa com a ampliagdo da renda. Em um periodo em que as projegbes da
economia para os proximos anos indicam variagdes positivas da renda familiar, os
empreendimentos ligados ao consumo de carnes apresentam um potencial de crescimento.

O consumeo de carne bovina no Brasil deve aumentar aproximadamente 0,8% em
2008, de acordo com relatério do Departamento de Agricultura dos Estados Unidos da
América — USDA, aumentando para aproximadamente 37,6 kg per capita. Mesmo com essa
projegdio de crescimento, o mercado de consumo de camne bovina perdeu espago para a came

de frango, que ji corresponde a 37,9 kg per capita.

A cidade de Itapaci de acordo com o censo do IBGE (2007), conta com 16.003 mil
habitantes. Est4 situada ao norte do estado de Goiés e tem na agropecuéria sua maior
fonte de riquezas. Sendo destaque a produgdo de Etanol, que traz todos os anos
muitos trabalhadores de fora do municipio e do estado. (IBGE net, 2007)

Atualmente, os consumidores procuram muito mais do que apenas servir sabor a sua
mesa. A carne, hoje, tem que ser segura, produzida respeitando-se o meio ambiente e o bem-
estar do animal.

O mercado de consumo de carnes exdticas vem se tornando um ponto forte do
comércio. O mercado de comercializa¢iio de animais como pato, cordeiro, javali e capivara
tém crescido muito nos ultimos cinco anos. Aos poucos, essas carnes nio convencionais

foram conquistando o mercado e o gosto dos consumidores. Hoje encontram-se esses tipos de
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pratos em uma grande maioria de restaurantes. As carnes exéticas podem ser usadas como
ingredientes em varias receitas, como no churrasco, na pizza e em pratos principais.

De acordo com o site do Portal do Agronegdcio, em uma pesquisa realizada pela
jornalista Camila Garcia, publicado em 08 de outubro de 2001; a criagdo de animais
silvestres, o abate e a venda de carnes exoéticas estdo se tornando um negécio lucrativo para o
bolso dos criadores e para a natureza. A criagdo desses tipos de animais silvestres ¢ a melhor
estratégia para a conservagiio do meio ambiente. As dreas remanescentes de mata podem ser
utilizadas para fins econdmicos sem ter de desmatar, j& que esse tipo de pecuaria s6 pode dar
certo se o ambiente estiver preservado para os animais se desenvolverem.

Conforme o site sunrisemusics.com/gastronomia05; a carne de javali tem uma 6tima
aceita¢io no mercado de restaurantes e frigorificos especializados em carnes exoéticas.

Os supermercados ¢ hipermercados sfio os grandes concorrentes das casas de carnes
e agougues, respondendo hoje por 56% das carnes e aves vendidas no Brasil, segundo a
pesquisa Consumidor Brasileiro — Comportamento de Compra, realizada pelo Instituto Latin
Panel, dos grupos Ibope, Taylor Nelson Sofres e NPD (ano).

Com a busca da qualidade de vida e o consumo de nma alimentag@io saudével, o
mercado das carnes vem crescendo cada vez mais, e muitas oportunidades se abrem para os
€MPpresarios.

Mesmo com as oportunidades que se encontra, a empresa correra riscos, devido a

cidade ser pequena e por ter fortes concorrentes.

3.2 Descricio dos produtos

A empresa preocupa com a satisfagBo dos clientes oferecendo produtos
diversificados e de qualidade. Em fungio disso, busca adaptar-se as exigéncias do
consumidor, oferecendo opg¢des de carnes de diferentes animais, com produtos de qualidade.
As principais marcas sdo: Perdigdo, Sadia, Aurora; Arisco, Coca-Cola, Antartica, Skol e
outras.

Os produtos oferecidos serio:

v’ carnes bovinas (bifes, pegas, desfiadas, moidas € outras) ;
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v cortes especiais (Bife ancho’; T-bone®; Alcatra ou baby beef*; Prime rib® ou cote de
boeuf % Medalhsio de filé; Ossobuco; Estrogonofe de Patinho; Brochete; Coxio Mole;
Bife Paris light; Patinho Duckbeef, Musculo fatiado; Versdio light, Bracciolas;
Escalopes; Chuleta; Capitio),

Carnes nobres (picanha, costela, alcatra, maminha, Filé Mignon; Fraldinha; Contrafil¢),
Carnes suinas (lombo, pernil, toucinho, costela e outras);

Carnes de aves (frango, peru);

Camnes de peixe;

N N N N

Carnes exdticas’ e silvestres® (codomas, faisio, perdiz, avestruz, capivara, jacaré, pato,

cordeiro, 13, coelho, marreco);

\

Cortes congelados (asinha, coxa, sobre cocha, peito);

<

Lingiii¢as (frango, mista, porco);
v’ Frios (Mussarela; ricota, blanquc19 de peru, presunto, apresuntado, mortadela, bacon,

salsicha, alméndega, quibes);

<

Carvio;

<

Bebidas (cerveja e refrigerante) e temperos.

3.3 Estudo dos clientes

A empresa ¢ direcionada a pessoas fisicas e juridicas, que buscam qualidade de vida
e o consumo de uma alimentagdo saudavel, exigindo seguranga e confianga necessaria.
Portanto, a empresa sempre estard aberta a ouvir o cliente e dar o retorno para possibilitar
methoria no atendimento, buscando superar sempre suas expectativas.

Por se tratar de um negdcio moderno, com consumo sofisticado, onde a qualidade € a

praticidade se aliam para satisfazer o grau de exigéncia do consumidor, deve-se levar em

2 Termo espanhol utilizado para um corte do boi; carne macia e suculenta, utilizada em churrascos.

* O T-Bone ¢ um tipo de corte de carne bovina. Ele consiste em um o0sso em formato de "T" com carne dos dois
lados.

* Baby beef & um corte de alcatra, o miolo da alcatra separado do restante da pega por um nervo chamado "olho
de alcatra.

% Originario dos E.U. A, & um corte especial da bisteca no padriio americano, em postas de 2 cm.

¢ Termo francés, o mesmo corte que Prime rib.

7 Carnes de animais da fauna de outros paises.

¥ Carnes de animais da fauna brasileira.

? Blanquet é um frio de baixo teor calérico, retirada da parte frontal do peito do peru, preparado com temperos e
cozimentos,
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consideracdio que o mercado de cortes nobres e especiais ¢ especifico, para classes sociais
mais altas.

Assim os clientes de classe A, como os comerciantes, empresarios, donos de
restaurantes e churrascarias, fazendeiros e etc.; devem se agradar com a linha de cortes nobres
e especiais, mais procurados para 0s momentos especiais.

No entanto, a empresa se destinard também ao publico de classe B, como;
funcionarios municipais, trabalhadores rurais, funcionérios da usina e outros; j4 que conta

com os cortes e outros produtos tradicionais, que n&o fogem ao prego de agougues comuns.

3.4 Estudo dos concorrentes

Devido na cidade de Itapaci, nfo possuir casa de carne especifica, a empresa terd

como concorrentes, os supermercados, que vendem produtos semelhantes aos que a empresa

disponibilizara:
Empresa Qualidade | Preco Pagamento | Localizagdio
Supermercado Boa Bom Varia de acordo 30 dias Av.Floresta n° 103 - Centro
Safra com o pedido Itapaci — GO
Supermercado Super Bom Varia de acordo 30 dia Rua Abilio Neves - Praga da
Buso com o pedido s Rodovidria,
Varia de acordo . Av. Floresta n® 57, Centro -
Supermercado Safra Bom com o pedido 30 dias Ytapaci -GO
. Varia de acordo . Av. Floresta n® 94, Centro-
Supermercado Brasil. Bom com o pedido 30 dias Ttapaci -GO

Quadro 1: Estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

Assim, a empresa contara diretamente com quatro concorrentes.

v" Supermercado Boa Safra - que tem como ponto forte a oferta promocional, por ser um
supermercado de grande estrutura, ¢ ter porte para oferecer excelentes promogdes,
atraindo os clientes, com o objetivo de lucratividade ndo na 4rea de carnes, mas sim em
outros produtos oferecidos na expansdo de alimentos, higiene, secos e mothados. E
apresenta como ponto fraco, o atendimento néo qualificado

v’ Supermercado Brasil - que de ponto forte apresenta, a confianga nos clientes, oferecendo
prazos para estes, sem cheques ou cartdes, apenas na nota prdmisséria. Porém, como

ponto fraco, a infra-estrutura nfio apresenta uma boa atragio.
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v Supermercado Safra - tem como ponto forte, atender s exigéncias do consumidor. E por

ponto fraco, a falta de estrutura no ambiente.

v Supermercado Buso - Apresenta uma estrutura melhor, porém com atendimento ndo

qualificado.

Os diferenciais da empresa a ser implantada em relagdo aos concorrentes sido:

Higiene;

AN N NN

3.5 Estudo dos Fornecedores

Atendimento personalizado;

Estrutura Ambiental;

Agoes de vendas e pos-vendas.

Excelente estrutura, com atratividade aos consumidores pelo layout oferecido;

ESTUDO DOS FORNECEDORES

Descrigdo dos itens Formecedores Preco Condigdes de Praze de | Localizaciio
a serem adquiridos pagamento entrega
Camne Bovina Fr'xrgonﬁco Varia dle acordlo d(;om .Pagmnest:)t(:ﬁ a De no S Rianapolis -
Suina apete o valor atua vista ou as | maximo Go
© Verde arroba direto no cheque. horas
] Varia de acordo com Pagamento a 3 dias .
Cortes (;“or-lge lados A Pe}' d{llgéo ial a quantidade de vista com 10 dias titeis Rio g Oerde
€ knos grotndustn mercadoria comprada no boleto
Varia de acordo com Pagamento a 3 dias -
Cortes co::lgelados Sadia a quantidade de vista com 10 dias tteis Concérdia,
e Frios . SC
mercadoria comprada no boleto
Varia de acordo com Pagamento a 3 dias
Cortes cm‘lgelados Aurora a quantidade de vista com 10 dias lteis Joagaba -
E Frios : SC
mercadoria comprada no boleto
Varia de acordo com Pagamento a 5 dias Foz do
Temperos Arisco a quantidade de vista com 10 dias titeis Tenacy. PR
mercadoria comprada no boleto A
. Varia de acordo com Pagamento a 5 dias .
Cel:ve-'as ° Ambev a quantidade de vista com 10 dias tteis Andpolis
Refrigerantes . GO
mercadoria comprada no boleto
Varia de acordo com Pagamento a 3 dias .
Carviio Mineiro a quantidade de vista com 10 dias Tteis Rubiataba
. Go
mercadpria comprada no boleto

Quadro 2: Estude dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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A primeira coisa a ser feita para encontrar um bom fornecedor ¢ vocé saber o que
quer. Sendo assim, a Casa de Carnes Carvalho conta com uma lista de fornecedores que
suprirdo as necessidades da empresa.

Virios itens foram levados em consideragdo para a escolha dos fornecedores, como:
Situagdo econdmico/financeira do fornecedor; A relagio de trabalho; O profissionalismo
revelado nas propostas; A qualidade dos produtos; e Tempo de entrega.

Para ndio comprometer a empresa Sera necessario aos fornecedores, a fidelizagdo e

comprometimento.

3.6 Abrangéncia da cadeia de abastecimento

A empresa Casa de Carnes Carvalho ird comercializar carnes, cortes congeladas e
bebidas de qualidade, atendendo a uma clientela de classes A e B. A empresa tera como foco
o atendimento personalizado, ou seja, o cliente. A empresa buscara atender seus anseios,
necessidades e exigéncias, e assim alcangar 0 sucesso da empresa.

Os fornecedores da empresa sdo de marca de renome conhecidos nacionalmente,
onde ja alcangaram seu espago no mercado sendo reconhecidos por seus produtos de
qualidade.

#
r_

Casa de
Carnes
Carvalho

e T S T T
Figura 1: Cadeia de abrangéncia de abastecimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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3.7 Estratégias Promocionais

Os meios de propagagéio a serem utilizados, levardo informagdo a popula¢io ndo
somente sobre a implantacdo do empreendimento, mas também de seus servigos oferecidos e

promogdes a se realizarem. Através de:

v" Panfletos:

Contendo informagdes sobre alimentos, receitas, dicas de como embalar e
acondicionar o produto para manter sua qualidade por mais tempo, evitando desperdicio, ete.,
porque o consumidor estd cada vez mais A procura de alimentos que lhe proporcione melhor
qualidade de vida. Esta estratégia devera acontecer quinzenalmente, o que acarretard em um
custo beneficio para a empresa, ja que se espera resultados concluintes, proporcionando a

empresa retornos satisfatérios.

v' Contatos Telefonicos:
Divulgar promogfes ¢ novos produtos, utilizando esta estratégia, estimulard as
vendas, uma vez que o cliente deve se sentir importante para a empresa, sendo assim

lembrado por ela.

v" Carros de som:
Essa alternativa deve ser evitada, em respeito a poluigio sonora desencadeada por

este meio de publicidade.

v' Radio:

A radio local e das regides circunvizinhas deverio levar ao conhecimento dos
consumidores a existéncia da empresa e a qualidade oferecida, o que devera despertar
curiosidade e interesse em conhecer o ambiente. Estes meios de publicidade deverio trazer o
retorno esperado como: aumento das vendas, crescimento financeiro, divulgagéio do nome da
empresa e conseqilentemente, o reconhecimento da populagéo.

Nos dias de promogdo, serfio anunciados os melhores pregos oferecidos, atraindo o
consumidor. Também teremos no interior do estabelecimento, expostos os pregos de todos os

produtos.
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Para que ndio passe por despercebida aos olhos da populagdo, a fachada tem que
chamar a atencio, assim como produtos expostos na vitrine-refrigerada.

A Casa de Carnes Carvalho disponibilizard brindes aos clientes, como bonés,
chaveiros ¢ folhas de calendirio, que serfo uma estratégia para a propaganda de

desenvolvimento da empresa.

3.8 Analise Swot

Analisa o ambiente e verifica a posi¢do estratégica da empresa no ambiente em
questdo. Esta andlise de cendrio se divide em ambiente interno (Forgas e Fraquezas) e

ambiente externo {Oportunidades e Ameagas).

Anilise Interna
Pontes Fortes Pontos Fracoes
v’ Produtos oferecidos com qualidade,
v" Profissionais capacitados, ambiente v' Ponto de comércio ndo ser proprio;
agradavel.
Oferecimento de cortes especiais.
Anilise Externa
Oportunidades Ameacas
v’ Aumento da populagio em 2,37% a.a ¥’ Concorréncia na cidade, por
segundo dados do IBGE e supermercados, que visam a
conseqiientemente, do consumo alimentar; atragfo dos consumidores, ndo
v' Crescimento da economia do municipio. obj etivz?ndo lucro na érea do
v Por ser um alimento indispensével na mesa coméreio de cames, o que lhes
dos consumidores, é responsavel por 13,2% permitem grandes promogdes.
dos gastos com alimentagio.

Quadro 3: Andlise Swot
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

Para manter as oportunidades e pontos fortes da empresa, meios como propagandas e
promogdes, treinamentos e cursos deverfio ser atualizados sempre, para que a qualidade e a
satisfagfo sejam sempre sin6nimo de reconhecimento da empresa. Assim aumentard a atragéo
dos consumidores, o que poderi aumentar a lucratividade, podendo contribuir para um

investimento em um periodo médio de tempo.



-

31

4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagido do negécio

A empresa se localizara na cidade de Itapaci-Go, & Avenida Floresta, n° 62, situada
no centro da cidade. O local foi escolhido por se tratar de uma drea principal e de grande
movimento. Ponto estratégico da cidade por situar-se no centro, onde acontece um intenso
fluxo de veiculos e pessoas moradores ou ndo da cidade, ja que o local é uma GO, sendo
utilizada como via de acesso a outras cidades. Assim, a empresa acredita que contando com
layout e um grande outdoor'’ divulgando os servigos oferecidos, chamara a atengfio de quem
por ali passar.

O imovel seréd locado, j4 que a aquisicio do mesmo comprometeria o capital a ser
utilizado como recursos de giro, possuindo planta aprovada pela Prefeitura Municipal e
estando de acordo com as exigéncias estabelecidas pela vigilancia sanitaria.

Apresentar-se-4 por parte do locador a documentagdo comprobatéria de propriedade,
expedida pelo cartorio de registro de imdveis. O contrato de locagfo vigera pelo periodo
estabelecido no predmbulo deste, sendo de dois anos, e restituido ao fim desse prazo, podendo
ser prorrogado por mais trés anos. O contrato sera firmado entre o locador e o locatério, sendo
registrado no Cartério de Registro Civil de Itapaci, contando com duas testemunhas, e lavrado
em duas vias. O aluguel serd reajustado no periodo exigivel, impreterivelmente no dia do
vencimento. Além do aluguel serd encargo; o imposto predial (IPTU), o seguro de incéndio, a
taxa de luz, saneamento e quaisquer outras que venham a recair sobre o imé6vel locado.

Mantera o comprometimento de niio prejudicar as condigdes estéticas, de seguranga e
moral, bem como a trangiilidade e o bem estar dos vizinhos. Existe um cuidado a ser
extremamente priorizado, tratando-se do mau cheiro provocade pelo detramamento de sangue
no momento da descarna bovina, devendo ser evitado por meio de higienizagio adequada,
tanto ao ambiente como aos utensilios utilizados, como tabuas de corte de plastico, balces de
refrigeraco e atendimento, cdmara fria e 0s que contém cabo de madeira. Deve-se utilizar o
método para remogio de residuos por meio de raspagem ou varregdio, mantendo os ralos
fechados para evitar a queda de residuos. Em seguida a lavagem com produtos quimicos

aprovados pelo Ministério da Agricultura ou da Saude adicionados a 4gua.

' Qutdoor ¢ a designagio de um meio publicitirio exterior, dispostos em locais de grande visibilidades.
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Durante a esfregagio, o cuidado em proteger as partes elétricas dos equipamentos
deve ser feito com cautela, assim, como a prote¢io individual para que acidentes sejam
evitados, portanto, devem ser usados equipamentos de protecdo como luvas, botas, etc. Serd
necessdria uma atengdo e cuidado maior com a limpeza de cantos, frestas e dobras das
maquinas, partes altas e debaixo de mesas ¢ maquinas. Uma presséo de dgua corrente deve ser

usada para a retirada completa da agua adicionada de produtos.

4.2 Capacidade de comercializacéo

A empresa ira trabalhar com quatro funcionarios para a realizagdo dos servigos.
Pretende-se dividir as dreas a serem trabalhadas, para que o servigo possa ser especializado
em sua determinada fungdio. Como por exemplo, para que o caixa ndo se misture a area
interna do ambiente, j4 que o mesmo estaria em contato com dinheiro, podendo contaminar a
mercadoria € 0 mesmo serve para o agougueiro, que deve permanecer em suas condigdes
estabelecidas.

A capacidade de comercializa¢io da empresa esti diretamente ligada ao atendimento
personalizado que conta principalmente com atengdo ao cliente e agilidade com o produto.

A capacidade da empresa em atendimentos diarios de clientes foi estabelecida
através da estimativa de vendas do principio. Dessa forma, a disponibilizagiio da quantidade,
de mercadorias de curta validade ir4 aumentando gradativamente, lembrando que a variedade
continua ampla.

Neste caso, a quantidade de carnes disponiveis para a venda semanalmente serd de
837 quilos para os diversos tipos de carnes, 331 quilos para os cortes congelados, 323 quilos

se destinam aos frios e lingiiigas e 720 unidades referentes as bebidas.

4.3 Processo de comercializagéo

O processo de comercializa¢fio é responsavel pela receita da organizagfio, posto que
vende, produz e entrega satisfagio aos clientes. Inicia-se através do contato com os clientes e
atendimento de seus pedidos, que ¢ o momento que veicula os atributos dos bens solicitados,

prego, forma de pagamento, prazo, qualidade, etc. Por se tratar de uma empresa de
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fornecimento de produtos consumiveis, deverd comegar e terminar no cliente externo,

principalmente na percepgdo da satisfagio do cliente.

Associagao Equcativa Evangelica

BIBLIOTECA
4.4 Layout

A empresa Casa de Carnes Carvalho terd uma drea de 70 m?; divididos em escritério,
sala de preparagéo, auto-servigo, e banheiro.

O escritorio serd para os servigos administrativos da empresa.

A sala de preparag@o sera para desossar e prepara a carne.

O auto-servigo serd onde atenderemos o cliente escolhendo os produtos desejados,

onde possuira freezer, expositores, balcio.

S_—
Escri{ Sala de preparagig Balc#io para preparacio Pia
torio I
Freezer
———
Ilha expositora
Freezer expositor
Refrigerador Caixa
de bebidas
Entrada
—

Figura 2: Layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009,
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4.5 Necessidade de pessoal

A empresa necessitard de mio-de-obra qualificada e especializada em cortes finos.
Os funciondrios deverdo passar por treinamentos, junto a profissionais competentes, em dreas
como: atendimento ao publico, sistemas de vendas, e outros. Da mesma forma, acontecerd
com o gerente, que devera presenciar cursos de motivagio, selegfio, recrntamento, avaliagio
psicolégica e de habilidades, etc. Os mesmo deverdo se manter atualizados.

A seleglo e contratagio dos funcionirios serfio realizadas pela dona da empresa que
ocupara o cargo de Gerente Geral (administrativo financeiro € comercial). Para a remuneragéo
dos funcionarios serd considerado o grau de afazeres atribuidos a cada cargo. A empresa

contard inicialmente com quatro funcionirios, conforme demonstra o quadro abaixo.

ENCARGOS ENCARGOS TRABALHISTAS TOTAL
Cargo Saldrio | SOCIAIS

INSS FGTS Férias 1/3 13° Aviso (R9)

Férias | Salirio Prévio

Gerente 1500,00 | 165,00 _ _ | 166500
Geral - -
Agougueiro | 600,00 _ 48,00 50,00 16,66 50,00 50,00 814,66
Agougueiro | 600,00 _ 48.00 50,00 16,66 50,00 50,00 814,66
Caixa 465,00 _ 36,00 37,50 12,50 37,50 37,50 611,00

Quadro 4: Salirios/Encargos
Fonte: elaborado pela autora
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5.1 Estimativa dos investimentos fixos
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Estimativa dos investimentos fixos sfio todos os investimentos da empresa.

Méquinas, veiculos, telefones e outros investimentos necessarios para o dia a dia da empresa.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

. Descricao Qtd. Valor uni. | Total
{51} .
Migquinas e Equipamentos
Balanga Eletronica MF 1 1.238,00 1.238,00
Cortador Elétrico de Frios 1 4.300,00 4.300,00
Moedor de Carne 1 1.760,00 1.760,00
Serra Fita 1 3.080,00 3.080,00
Tébuas de corte 1,5 m 2 55,00 110,00
Amaciador de carnes | 1.548,00 1.548,00
Ganchos 200 6,00 1.200,00
Itha Expositora 1 5.900,00 5.900,00
Refrigerador de bebidas 1 2.100,00 2.100,00
Freezer Horizontal | 1.699,00 1.699,00
Auto Servico 1 5.125,00 5.125,00
Camara Fria 800 k 1 6.524,00 6.524,00
Balcio expositor 1 4.752,00 4.752,00
Faca para bife 4 37,00 148,00
Faca para desossa 4 16,00 64,00
Luvas anti corte 4 38,00 152,00
Amolador elétrico de facas 1 235,00 235,00
Bebedouro 1 159,00 159,00
Motocicleta usada para entrega 1 3.600,00 3.600,00
Moéveis e utensilios
Balcdo 2 400,00 800,00
Tapete de entrada i 75,00 75,00
Cadeira Giratéria 2 98,00 196,00
Mesa { 300,00 300,00
Balcdo / Caixa 1 560,00 560,00
Equipamentos de Informitica
Microcomputador 1 1.200,00 1.200,00
Impressora Multifuncional I 400,00 400,00
Impressora Bematech fiscal térmica 1 1.998,00 1.998,00
Total dos Investimentos Fixos 49.223,00

Quadro 5: Estimativa dos investimentos fixos

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009,
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5.2 Estimativa dos investimentos finaneeiros

Nos investimentos financeiros serdo incluidos os estoques iniciais (matéria-prima) e
o capital de giro (montante de recursos de dinheiro necessdrio para o funcionamento da

empresa).

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS

ESTOQUE INICIAL 18.418,38
CAPITAL DE GIRO 5.000,00
TOTAL 23.418,38

Quadro 6: Estimativa dos investimentos financeiros
Fonte :Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.2.1 Estoque inicial

A Estimativa do estoque inicial da empresa serd de R$ 18.418,38.

5.2.2 Reserva de caixa

E a estimativa do capital de giro, e é composta do valor necessirio para efetuar a
cobertura das despesas ¢ custos fixos no perfodo de um més, ou seja, até que as contas a
receber comecem a entrar no caixa. A empresa terd um capital de giro no valor de R$
5.000,00 (cinco mil reais).

5.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Compreendem todos os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa,
isto &, antes que o negdcio abra as portas e comece a faturar. Por exemplo, reformas

(instalagdo elétrica, pintura, etc.) taxas de registro, etc.
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Investimentos Pré- Operacionais Valor (RS)

Despesas de Legalizagiio 860,00
Reforma do Prédio Comercial 2.500,00
Divulgagdo 600,00
Instalagdes elétricas 500,00
TOTAL 4.460,00

Quadre 7: Estimativa dos investimentos pré-operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.4 Resumo dos investimentos

O investimento total necessario para a empresa abrir as portas ao funcionamento,

investimento esse, de recurso proprio do empreendedor.

L J

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS
Estimativa Dos Investimos Fixos 49.223.00
Estimativa Dos Investimos Financeiros 23.418,38
Estimativa Dos Investimos Pré-Operacionais 4.460,00
Estimativa Total Dos Investimentos 77.101,38
Quadro 8: Resumo dos investimentos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
5.5 Estimativa do faturamento mensal da empresa
Produtos Preco Quantidade Valor (R$)
Unitério Média Média Média Média Anual
Mensal Anual Mensal
Carnes Bovinas/ kg 16,00 1.500 18.000 | 15.000,00 180.000,00
Carnes suinas/ kg 10,00 300 3.600 3.000,00 36.000,00
Carnes Exdticas/ kg
Javali 42,90 2 24 85,80 1.029,60
Cordeiro 79,00 5 60 395,00 4.740,00
Avestruz 53,00 2 24 106,00 1.272,00
Perdiz 58,00 8 96 464,00 5.568,00
Cames de Aves /kg
Frango 3,50 300 3.600 1.050,00 12.600,00
Peru 14,10 7 84 98,70 1.184,40
Carnes de Peixes/ kg 9,00 100 1.200 900,00 10.800,00
Cortes Congelados/ kg 7,00 250 3.000 1.750,0 21.000,00
Lingliigas/ kg 7,70 300 3.600 2.310,00 27.720,0
Frios/ kg
Mussarela 8,00 | 50 | 600 400,00}  4.800,00
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Ricota 17, 98 5 60 89,90 1.078,80
Blanquet de Peru 20,45 8 96 163,60 1.963,20
Presunto 7,00 50 600| 350,00  4.200,00
Mortadela 4,63 37 120] 171,31 2.055,72
Refrigerantes 3,00 2000 2400{ 600,00  7.200,00
Cerveja 1,25 1.500 18.000 1.875,00 22.500,00
Carvio 3,50 30 360| 105,00 1.260,00
Temperos/kg 4,50 20 240 90,00 1.080,00
TOTAL 4.724] 55.764| 29.00431] 348.051,72

Quadro 9: Estimativa do faturamento mensal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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Sazonalidade nos meses de fevereiro, margo, abril, junho, agosto, outubro, dezembro.

Mis Sazonalidade % Faturamento mensal RS | Faturamento total
RS
1 29.004,31 29.004,31
2 +20 29.004,31 34.805,17
3 -30 29.004,31 20.303,02
4 +10 29.004,31 31.904,74
5 29.064,31 29.004,31
6 29.004,31 29.004,31
7 + 10 29.004,31 31.904,74
8 29.004,31 29.004,31
9 29.004,31 29.004,31
10 29.004,31 29.004,31
11 29.004,31 29.004,31
12 + 50 29.004,31 43.500,46
Total 348.051,72 365.454,30
Quadro 10: Sazonalidade

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.6 Estimativa dos custos com materiais

Aqui, sera calculado o custo com materiais (matéria-prima + embalagem) para cada

unidade comercializada.
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Prego Quantidade Valor (RS)

Produtos Unitario Meédia Meédia Média Meédia
Mensal | Anual Mensal Anual

Cames Bovinas / kg 6,50 1.500 18.000 9.750,00 117.000,00
Carnes suinas / kg 6,50 300 3.600 1.950,00 23.400,00
Carnes Exoticas / kg
Javali 27,89 2 24 55,78 669,36
Cordeiro 51,35 5 60 256,75 3.081,00
Avestruz 37,106 2 24 74,20 §90,40
Perdiz 37,70 8 96 301,60 3.619,20
Carnes de Aves / kg
Frango 2,00 300 3.600 600,00 7.200,00
Peru 7,96 7 84 55,72 668,64
Carnes de Peixes / kg 5,00 100 1.200 500,00 6.000,00
Cortes Congelados / kg 4,00 250 3.000 1.000,00 12.000,00
Lingiiicas / kg 4.70 300 3.600 1.410,00 16.920,00
Frios / kg
Mussarela 4,80 50 600 240,00 2.880,00
Ricota 9,54 5 60 47,70 572,40
Blanquet de Peru 12,36 8 96 98,88 1.186,56
Presunito 3,58 50 600 179,00 2.148,00
Mortadela 2,05 37 120 75,85 910,20
Refrigerantes 1,90 200 2.400 380,00 4.560,00
Cerveja 0,89 1.500 18.000 1.335,00 16.020,00
Carvio 1,39 30 360 56,70 680,40
Temperos / kg 2,56 20 240 51,20 614,40
TOTAL 4.674 55,764 18.418,38 | 221.020,56

Quadro 11: Estimativa dos custos com materigis

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.7 Estimativa dos custos de comercializa¢io

Representado por gastos como: impostos, publicidade e comissdes a vendedores.

Calculado sobre o total de vendas previstas, aplica-se o percentual dos impostos e das

comissdes a serem pagas.

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM COMERCIALIZACAO

Descricio do Item % Faturamento total R$ Custo total R$
Imposto — SIMPLES NACIONAL | 7,54 365.454,30 27.555,25
TOTAL 27.555,25

Quadro 12: Estimativa do dos custos com comercializagfio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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5.8 Estimativa dos custos

com mao-de-obra
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Despesas que, além dos saldrios, sio considerados custos com encargos sociais.

Sobre o total de salarios, vocé deve aplicar o percentual relativo aos encargos sociais.

Cargo Qtd.| Salario | Salario | Encar-| Encargos |Encargos | Salarie +
total total gos % | mensal anual encargos
mensal anual total total total

anual

Pré-labore | 1 1.500,00 | 18.000,00 | 11,00 | 165,00 1.980,00 | 19.980,00

Agougueiro | 2 1.200,00 | 14.400,00 | 8,00 96,00 1.152,00 | 15.552,00

Caixa 1 465,00 5.580,00 | 8,00 37,20 446,40 | 6.026,40

Fotal 4 3.578,40 | 41.558,40

Quadro 13: Estimativa des custos com mfc-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.9 Estimativa do custo com deprecia¢io

Custo com depreciagio é o reconhecimento da perda de valor pelo uso ou pela

obsolescéncia do investimento fixo da empresa, tais como moveis, maquinas, equipamentos,

instalagdes, veiculos, edificios,

etc.

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM DEPRECIACAO

Descricio do Item Valor Vida atil Depr. Depr.
Mensal R$ | Anual R$
Maquinas e equipamentos 43.694,00 10 anos 364,12 4.369,40
Moveis e utensilios 1.931,00 8 anos 20,11 241,38
Equipamentos de informética 3.598,00 5 anos 55,97 719,60
Total 49.223,00 444,20 5.330,38

Quadro 14: Estimativa dos custos com depreciagio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.10 Estimativa dos custos fixos e varidveis

ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

CUSTOS FIXO0S MEDIA MENSAL RS MEDIA ANUAL RS

Salario + encargos 3.463,20 41.558,40
Depreciagdo 444,20 5.330,38
Total 3.907,40 46.888,78
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CUSTOS VARIAVEIS MEDIA MENSAL RS MEDIA ANUAL RS
Impostos 2.296,27 27.555,25
Custos com materiais 18.418,38 221.020,56
Total 20.714,65 248.575,81
Custo Total 24.622,05 295.464,59
Quadro 15: Estimativa dos custos fixos e varidveis

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.11 Estimativa das despesas

Descriciio Valor mensal Valor anual

Telefone 80,00 960,00
Propaganda 100,00 1.200,00
Aluguel 550,00 6.600,00
Treinamentos 100,00 1.200,00
Agua 80,00 960,00
Energia _ 200,00 2.400,00
Internet 80,00 960,00
Contador 100,00 1.200,00
Total 1.290,00 15.480,00

Quadro 16: Estimativa das despesas

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.12 Demonstrativo de resultados

Descrigiio

Valor anual

RECEITA OPERACIONAL BRUTA

Vendas dos servi¢os 365.454,30
CUSTOS OPERACIONAIS

(-)Custos fixos ¢ varidveis 295.464,59
(=) LUCRO BRUTO 69.989,71
DESPESAS OPERACIONAIS

(-) Despesas 15.480,00
LUCRO 54.509,71

Quadro 17: Demonstrative de resultados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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5.13 Indicadores de viabilidade

5.13.1 Margem de Contribui¢io

A margem de contribuigfo representa o quanto a empresa tem para pagar as despesas

fixas e gerar o lucro liquido.

Indice de M.C. = Receita Total — Custos Variaveis Totais
Receita Total de vendas

Indice de M.C. = 365.454,30 — 248.575.81= 0,3199 = 31,99%
365.454,30

5.13.2 Ponto de equilibrio

Valor que a empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas.

No Ponto de Equilibrio, a empresa nio tera lucro nem prejuizo, ou seja, € igual a zero.

P.E. (R$) = Custo fixo -+ despesa Fixo Total
Indice margem de contribuigéo

P.E (RS) = 46.888,78 + 15.480,00 = 194.963,36
0, 3199

O ponto de equilibrio sera de 16.246,95 ¢ se a empresa vender uma média de R$

30.462,86 mensal ela ird cobrir todos os seus custos e despesas. Sendo satisfatério para a

empresa.

5.13.3 Lucratividade

Lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 54.509,71 x 100 =14,91%
365.454,30
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Depois de pagas todas as despesas e impostos, a lucratividade serd de 14,91 % ao
ano. Isso quer dizer que sob R$ 365.454,30 da receita anual sobram RS 54.509,71 & na forma

de lucro.

5.13.4 Rentabilidade

Refere-se ao resultado que possibilita a andlise do retorno sobre o investimento

realizado na empresa.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100
Investimento total

Rentabilidade = 54.509,71 x 100=  70,70%
77.101,38

Isso quer dizer que a cada ano o futuro empreendedor remunera o capital investido

em 70,70% anual, através dos lucros obtidos pelo negécio.

5.13.5 Pay Back

E o tempo decorrido entre o investimento inicial e o momento no qual o lucro liquido

acumulado se iguala ao valor desse investimento.

Pay back = Investimento total
Lucro liguido

Pay back =77.101,38= 1 ano e 4 meses
54.509,71

Apés o inicio das atividades da empresp, o empreendedor tera recuperado, o

investimento total em 1 ano e 4 meses.
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5.13.7 Taxa minima de atratividade - TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagdo alternativa quanto ha emprego de
capital préprio, ou ¢ a menor taxa de juros obtenivel quanto recursos de terceiros so
aplicados.

A TMA proposta, para a empresa, serd de 15% a.a.

5.13.8 Taxa interna de retorno - TIR

E a taxa que em determinado periodo de tempo, iguala as entradas de caixa com as

saidas de caixa.

TIR= 75,16%

5.13.9 Valor presente liquide —~ VPL

VPL é a f6rmula matemética-financeira de se determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados & uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, ¢ o calculo de quanto os futuros pagamentos somados a um
custo inicial estaria valendo atualmente.

VPL = Entradas — Investimento Inicial =

59.840,09 + 61.63529 + 63.484,35 + 65.388,88 + 67.454,60 - 77.101,38 =
240.701,83

Conclui que o VPL é satisfatério, onde o projeto pode ser implantado.

5.13.10 Valor presente liquido descontado
132.845,77
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A motivagio da empreendedora para a realizagdo deste trabatho, surgiu de um desejo
profissional, de ter o préprio negécio e influenciada pelo seu pai, que atua no ramo de
agougue ha mais de 15 anos.

O estudo detalhado dos pontos a serem analisados é imprescindivel para a
implanta¢io de uma empresa.

O plano possibilitou descobrir o tipo de piblico a ser atendido, bem como estudar os
concorrentes e seus pontos fortes e fracos. Na anélise de marketing foi determinado que; por
meio de ferramentas, tais como, panfletagem, anincios em radios e veiculagiio de propaganda
volante, a empresa poderd ganhar mercado, crescer em faturamento e obter a empatia dos
consumidores.

As estratégias para que cumpra as exigéncias de qualidade e atendimento
personalizado, oferecer4 treinamentos e capacitago desde o agougueiro que maneja os cortes
pedidos até o caixa, que tem um contato direto com o cliente. Por meio do plano operacional
foram demonstradas todas as operagdes da loja, seu layout, capacidade comercial e
necessidade de pessoal.

Os conhecimentos envolvidos neste trabalho alcangaram satisfatoriamente os
objetivos estabelecidos, tendo em vista que a viabilidade econbmico-financeiro foi alcangada
por meio dos indices e indicadores financeiros, que apontam um percentual de 14,91% de
lucratividade, ¢ niimeros como: R$ 54.509,71 de lucro liquido anual, que se equivalem a
R$4.542,47 de lucro liquido mensal. Necessitard um prazo de 16 meses para obter o retorno

do investimento inicial, que € de RS 77.101,38.
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