1. INTRODUCAO

1.1 Apresentacéo do tema

O mundo dos negocios e empresarial pertence ameais aos empreendedores, ou
seja, aqueles que identificam as mais promissqgradumidades e sabem como aproveita-las.

Cada vez mais, esses empreendedores sdo convalgoosar bem sobre os varios
fatores que envolvem seu negdcio e realizar unejdarento bem detalhado, antes de iniciar
suas atividades.

Segundo Dornelas (2008, p. 79) quando se falarepreendedorismo, naturalmente
remete-se ao termo plano de negécios. Ele é arfenta fundamental de todo empreendedor
gue precisa saber como planejar e delimitar aatégtas da empresa que sera criada ou que
esta passando por uma fase de mudancas visandoeseimento. O principal uso do plano
de negocios é o de possibilitar ao gestor, o pdanento e o desenvolvimento de uma nova
empresa. No entanto, o plano de negdcios tem dtingotoriedade como instrumento de
captacao de recursos financeiros junto a capdalde risco, principalmente para empresas de
tecnologia e com propostas inovadoras.

Segundo o autor, no Brasil, foi justamente o seéosoftware que iniciou 0 processo
de popularizacdo do uso do plano de negdcios pehpseendedores brasileiros, por meio do
Programa Softex, de incentivo a exportacado de soétwacional, criado no inicio da década
de 90. A explosao da internet, no final do ano @@9le inicio de 2000 e o Programa Brasil
Empreendedor, do Governo Federal, propiciaramsedimacdo do termo plano de negocios
em todo o pais. Todavia, destacou-se apenas atidade como documento indispensavel
ao empreendedor em busca de recursos financeirasgpampreendimento. O plano de
negocios € muito mais que isso, podendo ser caasideuma ferramenta de gestdo com
multiplas aplicagdes.

Neste novo mundo dos negdcios, ndo se pensa maabm ou manter uma empresa
sem fazer antes um bom Plano de Negécios.

Muitas empresas funcionaram sem um plano duraaott tempo, até com sucesso,
no entanto, essa € uma opcao limitante e bastanseaaa, pois, em uma empresa, 0
planejamento € muito importante porque as vezpsssoa coloca todas as suas economias no

negocio que esta abrindo. Empresas ja estabeletdédasinvestimentos altos em muitas



10

pessoas, mantém contratos com funcionarios conlid@amjue dependem de seus empregos.
Possuem também uma posicdo no mercado para sedelefeontra os concorrentes. A
empresa precisa saber para onde vai e como chaydease propos.

Diante de toda essa importancia dada a elabodec@on plano de negdécios para uma
empresa que serd criada e do intuito de empreendbertura de uma pousada, o tema do
presente trabalho consiste na elaboragcdo de unp RlanNegécios para a andlise da
viabilidade da abertura de uma pousada no disiet@Cardeal Mota ou Serra do Cip0, no
municipio de Santana do Riacho, MG. Ele contémstfigativa do Plano de Negdcios, 0s
objetivos especificos e o geral a serem atingidos o Plano de Negdcios, a metodologia
utilizada e toda a descricdo da pousada, os ssrgige se pretende oferecer, 0 mercado no
qual ela ira ser inserida, um plano de marketing @apousada, a analise estratégica da
pousada e seu plano financeiro bem como sua foenopetar.

Segundo o SEBRAE, o negécio de pousadas represeraaforma de hospedagem
para gquem procura precos mais acessiveis, foragdasdes centros. As instalacdes,
equipamentos e servicos mais simples, fazem dagausna Otima opcéo para quem procura
se hospedar em um lugar aconchegante que lembmnbierde familiar, ofereca boa
alimentacéo e lazer.

Sendo assim, o presente trabalho ira tratar dst@ge relativas a abertura desse tipo

de negdbcio.

1.2 Justificativa

De acordo com Dornelas (2008, p. 79), o indicendetalidade das micro e pequenas
empresas brasileiras, nos primeiros anos de egiatétinge percentuais préximos aos 70%
ou mais, o que tem sido motivo de anadlise e diSoussn varios @mbitos da sociedade, do
meio académico ao empresarial. Esse retrospect@cd@iece somente aqui no Brasil. Até
mesmo nos Estados Unidos, um pais de referéncradqua assunto € empreendedorismo e
criagcdo de pequenas empresas de sucesso, a naoleatidstas também € alta e em alguns
casos se aproxima dos indices brasileiros que pldgassar os 50% em alguns setores de
negocios. Segundo uma pesquisa do SBA (Small Basidministration), 6rgdo do governo
americano de auxilio as pequenas empresas dacaisleopserva-se que 2% dos casos de

fracasso das start — ups americanas tém causasnbesitlas. Os demais 98% podem ser
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agrupados e resumidos em uma Unica conclusao: dallfata de planejamento adequado do
negaocio.

No caso das empresas brasileiras, varias pesqressizgadas pelo Sebrae — SP
anualmente revelam que os fatores que levam a lidata das empresas nacionais ndo sao
muito diferentes. A falta de planejamento aparenepameiro lugar como a principal causa
para o insucesso, seguida de deficiéncias de gepfdliicas de apoio insuficientes,
conjuntura econdmica e fatores pessoais.

Ainda segundo o autor, para que esses fatoraw sijhlados, o que o empreendedor
deve é se capacitar gerencialmente e aplicar aitos tedricos para que possam adquirir a
experiéncia necesséria e a disciplina no planejameeriodico das acbes que devem ser
implementadas na empresa. Resumindo, existe umartanpe acdo que somente o proprio
empreendedor pode e deve fazer pelo seu empreenidirpé&anejar, planejar e planejar.

Sendo assim, a escolha da confeccdo de um Plamegécios para a andlise de
viabilidade da abertura de uma pousada na regiaSedaa do Cipd se justifica, pois ele
possibilitara todo o planejamento da pousada vsanducesso do negocio, bem como uma
reducdo dos riscos e incertezas do negocio. Oomtopjue justifica o trabalho € o fato dos
pais da estudante possuirem um terreno na regi&@adkeal Mota até entdo ocioso, onde a
pousada serd situada.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do trabalho é o de desenvolverPlamo de Negdcios para analisar a
viabilidade da abertura de uma pousada no disiet@Cardeal Mota, ou Serra do Cip6 no

municipio de Santana do Riacho, MG.

1.3.2 Objetivos especificos



12

Os objetivos especificos do trabalho séo:

¢ Caracterizar e descrever a empresa atraves demafdes como localizacéo,
servicos oferecidos, proprietarios da empresarmgut

¢ Delinear a estrutura de propriedade da pousada;

¢ Elaborar uma andlise estratégica da empresa par deeiprofunda analise de
diversas informagdes do mercado, dos servigos auéo soferecidos, das
necessidades e preferéncias dos clientes e oyieasa, uma avaliacdo das
oportunidades e ameacas do ambiente de negdcianiedmdo consumidor da
pousada e como ele sera abordado;

¢ Descrever o0s servigcos que a empresa ira oferecer;

¢ Descrever como sera a organizacao e a gerénciegieio;

¢ Elaborar um plano de marketing para a empresa quoterple a politica de
precos, as estratégias de promoc¢ao/comunicacablieipade e outras adotadas
pela empresa;

¢ Elaborar um planejamento financeiro da empresa.
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2. REVISAO DA LITERATURA

2.1 Conceituando Empreendedorismo

Dornelas (2008, p. 22) conceitua empreendedorisonoao sendo o envolvimento de
pessoas e processos que, unidos, possibilitamsidrenacéo de idéias em oportunidades. E a
perfeita implementacédo destas oportunidades leraédo de negécios de sucesso. O termo
“empreendedor” possui muitas definicbes, mas unsandais antigas e que talvez melhor
reflita o espirito empreendedor seja a de Joseplurgueter (1949) citado por Dornelas
(2008, p. 22): “ O empreendedor € aquele que destardem econdOmica existente pela
introduc&o de novos produtos e servigos, peladia@e novas formas de organizagéo ou pela
exploracdo de novos recursos e materiais.”

Kizner (1973) citado por Dornelas (2008, p. 22hbhém aborda o tema, mas de uma
maneira diferente, pois, segundo este autor, oesnpgedor é aquele que gera um equilibrio,
situando-se em um lugar positivo e claro dentrairdeambiente turbulento e cadtico porque
consegue identificar oportunidades na ordem presé&idos os dois autores concordam com
o fato de que o empreendedor é um individuo cumostento as informacdes, pois esta ciente
de que quanto mais conhecimento possuir, maiorée a8 suas chances de sucesso.

De acordo com Schumpeter citado por Dornelas 2@00@mpreendedor € mais
conhecido como aquele que cria novos negocios bé&amnova negoécios ja existentes, ou
seja, ele consegue ser empreendedor dentro de smpéeconstituidas. Nesse caso, o termo
que melhor define o papel desempenhado pelo engwden é o de empreendedor
corporativo. Outro estudo amplia ainda mais acaglies do termo empreendedor, através da
definicdo de 8 tipos possiveis para o empreend@iopreendedor nato, empreendedor que
aprende, empreendedor serial, empreendedor cdkmyratempreendedor social,
empreendedor por necessidade, empreendedor herdeiro o empreendedor
“normal”/planejado). No entanto, este livro destsgaprincipalmente aqueles interessados em
criar novos negocios de sucesso, visando a dinfiouda mortalidade das pequenas empresas
brasileiras e buscando contribuir para a consdiolap espirito empreendedor no Brasil.

Dessa forma, o empreendedor é aquele que enxemgaoportunidade e cria um

negocio para capitalizar sobre ela, assumido risedsulados. Em qualquer definicdo de
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empreendedorismo encontram-se, pelo menos, 0s ngeguiaspectos referentes ao
empreendedor:
1) Tem iniciativa para criar um novo negaocio e paigéto que faz;
2) Utiliza os recursos disponiveis de forma criativansformando o ambiente social
e econdmico onde vive;

3) Aceita assumir os riscos calculados e a possibliéidte fracassar.

O processo empreendedor envolve todas as fungfieslades e acbes associadas a
criacdo de novas empresas. Em primeiro lugar, aesmgedorismo envolve o processo de
criacao de algo novo, que possui valor. Em segurdpier a dedicagdo, 0 comprometimento
de tempo e o esforco necessario para fazer a eanprescer. E em terceiro, que 0S riscos
calculados sejam assumidos e as decisdes criticeslas; é preciso ousadia e animo apesar
de falhas e erros.

O empreendedor é aquele que possui criatividadeasiante para criar novos
mercados, ou seja, criar algo unico, um exemplkeodisBill Gates, criador da Microsoft, que
revolucionou o mundo com o sistema operacional BWwsD. No entanto, a maioria dos
empreendedores cria negocios em mercados ja estalms e nem por isso deixam de ser

bem sucedidos.

2.2 O processo empreendedor

Segundo Dornelas (2008, p. 24) a decisédo de tsmampreendedor ocorre devido a
diversos fatores que podem ser externos, ambiergagais, aptiddées pessoais ou a um
somatorio de todos esses fatores, que sao crfim@so surgimento e o crescimento de uma
nova empresa. O processo empreendedor inicia-selguan evento gerador desses fatores
favorece o inicio de um novo negacio.

Quando se pensa em inovacdo, a semente do proesgs@endedor remete-se
naturalmente ao termo inovacao tecnoldgica. Nease, @xistem algumas especificidades
gue devem ser entendidas para que o processo emedee ligado a empresas de base
tecnolégica seja entendido. As inovacOes tecnaddgitém sido o diferencial do

desenvolvimento mundial. E o desenvolvimento ecaodrd dependente de quatro fatores
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criticos, que devem ser analisados, para entaateader o processo empreendedor (Figura
1).

1) TALENTO — PESSOAS

2) TECNOLOGIA — IDEIAS "
NEGOCIOS DE

3) CAPITAL — RECURSOS > SUCESSO

4) KNOW-HOW - CONHECIMENTO

Figura 1 Fatores criticos para o desenvolvimentm@aico (Smilor & Gill, 1986)

Fonte: Dornelas, 2008

O talento empreendedor é fruto da percepcéo, atiregedicacdo e muito trabalho
dessas pessoas especiais, que fazem acontecerexdstdeeste talento, ha a oportunidade de
crescer, diversificar e desenvolver novos negoédibas talento sem idéias € como uma
semente sem agua. Quando o talento se uni a tgtmel@s pessoas tém boas idéias viaveis,
0 processo empreendedor esta prestes a ocorrerfalfasainda uma peca essencial para que
0 negacio vire realidade: o capital. O componentalamental € o know — how, ou seja, 0
conhecimento e a habilidade de fazer convergir em mmesmo ambiente o talento, a
tecnologia e o capital que fazem a empresa creg§ternatzky et al., 1996) citado por
Dornelas (2008, p. 26).

Segundo Dertouzos (1999), citado por Dornelas§2p®6), a inovagao tecnologica
possui quatro pilares, os quais estao de acordasdatores anteriormente apresentados:

1) Investimento de capital de risco.

2) Infra — estrutura de alta tecnologia.

3) ldéias criativas.

4) Cultura empreendedora focada na paixao pelo negocio

Ainda segundo Dertouzos, citado por Dornelas (2p086), esses quatro ingredientes
sdo raros, pois, em sua concepc¢ao, primeiro veaixdg@pelo negocio e depois o dinheiro, o
gue contradiz a corrente de andlise econdmicaabpgessupde que deve haver um mercado
consumidor e consequentemente possibilidades de amn o negdcio. Dertouzos conclui
afirmando que as invenc¢des tecnologicas ndo ocoaissim. Na verdade, o que ocorre € um
meio — termo: tanto as empresas buscam nos ceatgrpssquisa tecnologias inovadoras que,
agregadas ao seu processo ou produto, promovanmowagao tecnoldgica, como 0s centros
de pesquisa desenvolvem tecnologias sem o0 compmemtd econémico, mas que

posteriormente poderéo ser aplicadas nas empresas.
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Diante dessas consideracfes sobre o processo odacé#o tecnolégica e sua
importancia para o desenvolvimento econdmico, Eedentdo entender as fases do processo
empreendedor: 1. Identificar e avaliar a oportuthil&@. desenvolver o plano de negdcios; 3.
determinar e captar os recursos necessarios;ehaar a empresa criada.

Embora as fases sejam apresentadas de forma sedieanhuma delas precisa ser
completamente concluida para que se inicie a sieguior exemplo, ao se identificar e
avaliar uma oportunidade, o empreendedor deventemente o tipo de negocio que deseja
criar. Muitas vezes ocorre ainda um outro ciclofages antes de se concluir o processo
completo. E o caso em que o empreendedor elabsea primeiro plano de negocios e, em
seguida, apresenta-o para um capitalista de rigue, faz varias criticas e sugere ao
empreendedor mudar toda a concepcao da empresadanigr procura-lo de novo. Nesse
caso, 0 processo chegou até a fase 3, e voltoumsnia para a fase 1, recomecando um novo
ciclo sem ter concluido o anterior. O empreendedordeve desanimar diante dessa situacgao,
que é muito freqiente.

De acordo com Dornelas (2008, p. 26), identifeanvaliar uma oportunidade é a parte
mais dificil... Existe uma lenda segundo a qual a oportunidade réocom velho sabio
barbudo, baixinho e careca, que passa ao seu Ildomalmente vocé ndo o nota...Quando
percebe que ele pode ajudar vocé, tenta desespmetta correr atrds do velho e, com as
maos, tenta tocé-lo na cabeca para aborda-lo. Maanglo finalmente vocé toca na cabeca
do velho, ela esta toda cheia de Oleo e seus desosregam, sem conseguir segurar o
velho, que vai embora...

O autor nos questiona sobre quantas vezes ja desxaste velho passar e nos diz que
0os empreendedores de sucesso “agarram o velho” apmuas méaos logo no primeiro
instante, usufruindo o maximo que podem de suadsaige Ele nos diz ainda que para se
distinguir o velho sabio daquele que n&o traz aligo valor, € preciso o talento, o
conhecimento, a percepcdo deelingdo empreendedor. Muitos dizem que isso ocorre por
sorte. No entanto, muitos também dizem que sorte ehcontro da competéncia com a
oportunidade.

A préxima fase do processo empreendedor que éciiatEio do plano de negdcios
envolve uma série de conceitos que devem ser cemgitos e expressos de forma escrita
em poucas paginas, dando forma a um documentoigjetiza toda a esséncia da empresa,
sua estratégia de negdécio, seu mercado e con@syenimaneira como ira gerar receita ou

crescer e outras.
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Decidir sobre quais recursos serdo necessariogoddo que foi especificado no plano
de negdcios. J4 a aquisi¢cdo destes recursos pofistaale varias formas e advir de diversas
fontes. Ha algum tempo atras, as unicas formamdediamento existentes no Brasil eram os
bancos e as economias pessoais ou a familia e igepsariloje em dia, com o0 advento da
globalizacdo dos mercados e das economias murelieesn a estabilizacdo econdmica do
pais, o Brasil passou a ser visto como um cenariid &€ ser explorado pelos capitalistas,
sobretudo apés a elevacdo do pais ao status de dgramvestimento pelas agéncias
internacionais que avaliam os riscos de investy paiises. Antes, esses capitalistas optavam
por investir no mercado financeiro, que |hes proporavam 6timos retornos. Atualmente, a
figura do capitalista de risco comeca ser mais comguatuante junto aos novos negocios
brasileiros e movimentos como estes vém se apsegnmem setores nos quais as empresas
podem crescer rapidamente como o de tecnologi,estf promovendo até uma quebra de
paradigma de investimentos no Brasil, 0 que € mpdsitivo para 0 pais e seus novos
empreendedores.

De acordo com Dornelas (2008, p.28), gerenciampresa pode até parecer a parte
mais facil, mas a realidade ndo é bem assim. Ciagha €lo processo empreendedor possui
seus desafios e licdes. Algumas vezes, o empreendgehtifica uma boa oportunidade,
desenvolve um bom plano de negdcios e conseguelévenuas idéias para os investidores
gue créem e a financiam. No momento de colocar ts&m em pratica, ele se depara com
alguns obstaculos como os clientes que nédo seds@m pelo produto, um concorrente muito
forte, um bom funcionario que pede demissdo e samatros que para serem superados,
dependem do estilo de gestdo do empreendedor m@aprgue deve possuir também,
habilidades para reconhecer suas limitacées e asquemprecisa de uma bons profissionais
para auxilia-lo na gestdo da empresa.

Uma outra forma de se analisar os aspectos @iticoprocesso empreendedor foi
proposto por Timmons (1994), citado por Dornel@308& p.28), que leva o empreendedor a
priorizar a analise de trés fatores fundamentaipri@eiro deles é a oportunidade, que deve
passar por uma avaliacdo para que a decisdo denseuar com 0 projeto seja tomada ou
ndo. O segundo ponto a ser observado € a equipee@migdora que auxiliara o
empreendedor. O Ultimo ponto a ser analisado séecassos e onde serdo encontrados e esta
fase deve ser mesmo a Ultima para se evitar quepoeendedor e sua equipe restrinjam a
analise da oportunidade, a primeira das tarefas eealizada. Na verdade, a composicao da
equipe empreendedora acontece antes mesmo dditdean de uma boa oportunidade, mas

0 mais comum na maioria dos casos € a identificd@&aportunidade, a formagéo a equipe e
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por ultimo, a captacdo dos recursos. O empreendbxla ter em mente também a idéia de
que nem sempre a equipe inicial estd completa e apés a captacdo dos recursos
necessarios, esta pode e devera ser complementada.

A Figura 2 apresenta estes trés fatores essermdags a existéncia do processo
empreendedor, agrupados por Timmons (1994) e cifaato Dornelas (2008, p.29). O
planejamento, através do plano de negdcios, émimnento do empreendedor, que o auxilia,
juntamente com sua equipe, nas tarefas de avalartumidades, identifica-las, buscar e
alocar os recursos necessarios para o negociejatas acdes a serem tomadas, implemetar
e gerenciar o novo negoécio. E claro que duranteer@upso, muitas incertezas estar&o
presentes e a equipe empreendedora devera saber tcabalhar os riscos de forma
equilibrada, analisando as varias possibilidadesteates e os possiveis resultados para o

negocios e para a propria equipe.

Processo empreendedor
(modelo de Timmons)

Comunicacéao

!

Oportunidade Recursos

Forcas externas Ambiguidade

business plan

lideranca ——> <—— criatividade

Mercado de capitais

Figura 2: O processo empreendedor na visdo de Timm@daptado de Dornelas, 2008.
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2.3 Fontes de novas idéias

Dornelas (2008, p. 41) nos diz que muitas pessmamam de falta de oportunidades
e gue nunca tém idéias muito boas que trabalhartoyméo sdo reconhecidas e acabam se
acomodando e aceitando isso como se fosse nor@als kmpreendedores de sucesso, sao
bem diferentes, pois estdo sempre atras de nov@asidle negoécio e de verdadeiras
oportunidades de mercado, observando sempre tajlee acontece ao seu redor. Eles séao
pessoas curiosas que ndo aceitam a primeira eggticgue recebem e cientes do fato de que
novas idéias s6 surgem quando a mente da pessoabesta para que iSSoO ocorra, ou seja,
quando ela esta preparada para viver novas expaserDessa forma, qualquer fonte de
informacé&o pode ser o comeco para novas idéiaangifidacédo de oportunidades de mercado.

Informacao é o alicerce de novas idéias. Estar inbormado é o dever de qualquer
empreendedor. Atualmente, a informagdo estd amadcde todas as pessoas, em varios
formatos e veiculos. SO ndo se informa quem nao. Quelificil € selecionar a informacéo
relevante, que realmente trara contribuicbes. Eral,gas pessoas optam por ler aquilo que
mais gostam, deixando de lado ou nem dando muwetec@b a possiveis oportunidades em
secoOes de jornais que ndo Iéem, programas de TViduaeassistensitesde Internet que nao
acessam... Isso é normal. Mas o verdadeiro empgdendesta sempre atento a tudo que
ocorre a sua volta.

Apesar de existirem diversas fontes de informaigimtificar uma nova oportunidade
nao é tarefa simples, mas existem algumas dicasuaxitam o empreendedor nessa tarefa
como o métoddrainstorming(traducéo literal: tempestade cerebral), que seidano fato de
as pessoas serem incentivadas a gerar novas gléaaslo estdo em grupo, reunidas com
outras pessoas. Para ndo perder o foco, o grup® daifinir algumas regras basicas, mas
sempre evitando ceifar a criatividade dos demaisfidal, a maior parte de tudo o que é dito,
ndo é aproveitado, mas geralmente novas formas geoduzir um produto ou solu¢gées mais
praticas para um problema surgem.

Para a realizacéo de wrainstorming as seguintes regras devem ser seguidas:

1) Ninguém pode criticar outras pessoas do grupo @stedtao livres para expor suas idéias

que vierem a cabeca, mesmo que aparentemente ipagibsardas.
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2) Quanto mais rodadas entre os participantes mejits, serdo geradas mais idéias. E
sempre, em cada rodada, todos os participantesndéaeuma idéia a respeito do topico em
discusséo.

3) Podem-se dar idéias baseadas em idéias antermm@mstrds pessoas. Essas combinacdes
sao bem vindas e podem gerar bons resultados.

4) A sessao deve ser divertida, sem que haja umatoa pessoa dominando. Apenas deve

ser garantido que todos participem, sem restricoes.

Existem também, outras maneiras para se gerasid@as um requisito basico é que o
empreendedor tenha sua mente estimulada e estgarado e “antenado” para o que ocorre

no seu ambiente. Exemplos delas sdo dados a seguir.

¢ Conversar com pessoas de todos 0s niveis sodidéle, sobre os mais variados
temas, também pode trazer novas idéias de prodeitaservicos em um
determinado nicho de mercado.

¢ Pesquisar novas patentes e licenciamentos de psydeim areas onde o
empreendedor em intencdo de atuar com um novo ieegpode produzir
conclusBes interessantes que definirdo a estratagapresa.

¢ Estar atento aos acontecimentos sociais de su@#ordgndéncias, preferéncias da
populacdo, mudancas no estilo e padrdo de vidpaetsoas e habitos dos jovens e
também dos mais velhos.

¢ Visitar institutos de pesquisa, universidadesatede negocios, outras empresas.

¢ Participar de conferéncias e congressos da area, reunides e eventos de

entidades de classe e associagoes.

Enfim, o que o empreendedor deve fazer para elgtirua criatividade e gerar novas
idéias € observar tudo e todos, de forma dindndeay se preocupar, em um primeiro
momento, se uma idéia é viavel ou ndo, ou sejaleseem ou ndo uma boa oportunidade nas
maos. Essa analise deve ser feita em uma seguapoia, epos a selecdo natural de varias

idéias (baseada Heelingdo empreendedor e de quanto ele se identificoucamta idéia).
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2.4 Avaliando uma oportunidade

Dornelas (2008, p. 43) nos diz que para se tegrieza de que uma oportunidade
realmente vale a pena nao é tarefa facil poispsaspectos devem ser analisados, dentre
eles, o conhecimento do assunto ou o setor ongmmuaidade se insere, seu mercado, 0s
diferenciais competitivos do produto/servi¢co parngresa etc. Antes de tomar as decisdes
estratégicas e financeiras detalhadas, definiresepsos de producao, identificar os recursos
necessarios e outros para o concepcao de um pianmegdcios, o empreendedor deve avaliar
a oportunidade a sua frente para evitar dedicapdesrrecursos em uma idéia que talvez nao
traga o retorno esperado.

Qualquer oportunidade deve ser analisada sobgomses aspectos, ao menos:

1) Qual mercado ela atende?

2) Qual o retorno econémico que ela trara?

3) Quais sdo as vantagens competitivas que ela waragocio?

4) Qual é a equipe que transformara essa oportunatadegocio?

5) Até que ponto o empreendedor esta comprometidoocoegdcio?



22

Atratividade

Critério

Alto potencial

Baixo potencial

Mercado

Necessidades dos clientes

Identificadas, receptiting)iveis

Sem foco, leal a outros produtos

Valor gerado aos usuarios Alto Baixo
Ciclo de vida do produto/servico Periodo que permitecuperar Muito rapido e nédo permite
investimento e obter lucro recuperar investimento e obter
lucro
Estrutura do mercado Competicdo ndo consolidadgd @ompeticdo consolidada qu
mercado emergente mercado maduro ou ainda mercgdo
em declinio
Tamanho do mercado Vendas acima de R$50 milh@ssconhecido ou com vendas
anuais e poucqgsayers menores que R$10 milhdes anuals
Taxa de crescimento do mercado 30% a 50% ao anmsu Menor que 10% ao ano ou
decrescendo

Participacdo possivel no mercadg

Ser lider, 209h&@is

Menor que 5%

Analise econémica

Lucros depois de impostos

10% a 15%

perspectiva duradoura

ou

mais,

comenor que 5%, fragil

Tempo para:
Ponto de equilibrio

Fluxo de caixa positivo

Menos de 2 anos

Menos de 2 anos

Mais que 3 anos

Mais que 3 anos

Retorno  potencial  sobre

investimento

025% ao ano ou mais

15% a 20% ou menos

Necessidade de capital inicial

Baixa a moderada

tosAhvestimentos

Figura 3 Critérios para avaliar oportunidades (&at#ippde Timmons, 1994)

Fonte: Dornelas, 2008.

(Continua)



(Continuacéo)
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Atratividade

Critério

Alto potencial

Baixo potencial

Vantagens competitivas

Custos fixos e variaveis

Produgéo Menores Maiores
Marketing Menores Maiores
Distribuic&o Menores Maiores
Grau de controle

Precos Moderado a forte Fraco
Custos Moderado a forte Fraco
Cadeia de fornecedores Moderado a forte Fraco
Cadeia de distribuicéo Moderado a forte Fraco
Barreiras de entrada

Alguma regulamentacéo a favor | Possui ou pode possuir Nenhuma
Vantagem tecnolégica

Vantagem contratual/legal Possui ou pode possuir Nenhuma
Redes de contato estabelecidas | Possui ou pode possuir Nenhuma

Bem desenvolvidas

Limitadas;inacessiveis

Equipe gerencial

Pessoas da equipe

Experientes,

comprovada

competé

niciexperientes, nunca dirigiram u

negécio parecido

Formacédo das pessoas

Multidisciplinar,

complementares

habilidg

déedos com a mesma formagéo

caracteristicas

Envolvimento com o negécio

Paix&o pelo que fazem

endg interesse financeiro

A figura 3 sugere um guia com alguns aspecto<ipars que devem ser observados
pelo empreendedor no momento de avaliar uma opdade. Os critérios possibilitam uma
andlise quantitativa do grau de atratividade datap@ade em relacdo ao mercado, questdes
de analise econdmica, vantagem competitiva, haliéd e experiéncias das pessoas
envolvidas com o negdécio. Nao existe uma regra ghefiair se a oportunidade é boa ou ruim;

mas, a partir desse guia, o empreendedor podaréstias conclusées e continuar, ou nao, a

explorar a oportunidade identificada.
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2.4.1 Mercado

Segundo Dornelas (2008, p. 46), os mercados der rpaiencial e que possam trazer
escalabilidade (bom potencial de crescimento ecbhpdaridade) sdo os mais atrativos para a
criacdo de novos negoécios, pois possibilitam ocamento rapido na participagédo do produto
Ou servico e o estabelecimento de uma marca f@rtque existe demanda por parte dos
consumidores. Demais aspectos a serem consideralyem-se a concorréncia que em
mercados de crescimento também estd buscando gagoesdo havendo predominancia de
concorrentes, havendo oportunidades para as emmprestivas e bem planejadas atingirem o
sucesso rapidamente. Ha4 ainda a possibilidade tdenos significativos sobre o que foi
investido e a oportunidade de se atingir a lidegamle mercado, conquistando 0s
consumidores, N0S casos em que 0S concorrentes@a@M em um mesmo patamar inicial,
sem muitos diferenciais competitivos. Uma estratégcertada pode levar a empresa
rapidamente a frente dos demais competidores, eam@modutos e servigos sendo preferidos
pelos clientes.

Outro ponto importante a ser observado é a esrutle mercado, mais
especificamente para as seguintes caracteristca@mero de concorrentes, o alcance dos
canais de distribuicdo desses concorrentes, os tipoprodutos e servigos existentes no

mercado, o potencial dos compradores, as politiegsecos dos concorrentes e outros.

2.4.2 Anélise EconOmica

O autor nos diz também sobre a importancia de uwnitgriosa analise das
possibilidades econémicas da futura empresa, @misriste l6gica no fato de uma empresa
ser lider de mercado e ndo gerar o retorno finemesperado apds o esforco empreendido no
negocio. Na maioria das vezes, € mais interesgamte a empresa ocupar 0 segundo ou o
terceiro lugar em um mercado, desde que a comp@Emdmanceira seja satisfatoria do que
encabecar um mercado com estrutura cara, altassodstmanutencao e pequenos lucros.

Normalmente, quando se verifica o retorno finalwcebbre o investimento, deve-se
tomar algumas referéncias comparativas para seaclkegonclusdo de que o negocio sera

viavel ou ndo. Em casos assim, deve-se tomar comio ple referéncia o mercado financeiro,
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onde atualmente o retorno é obtido sem muito risom valores proximos aos 10% anuais no
Brasil. Dessa forma, a decisao de investir em riegdgue proporcionam retornos menores
fica prejudicada, o que néo significa dizer queesaado analisado € pouco atraente. Talvez,
para que essa situacao seja superada, talveznssjassante que o empreendedor reveja a
estrutura da empresa e seus custos para que seasqms produtivos sejam otimizados, suas
projecdes de vendas e outros.

Deve ser igualmente analisado o lucro final do reepdimento. Muitos negocios sao
criados em mercados de alta competitividade e rgopcionam receitas consideraveis no
final de cadé més, o que geralmente nao signiftoa hicros. Um caso classico sédo 0s postos
de combustiveis que ja foram negdcios muito luapatino passado, mas atualmente, as
margens sdo minimas, a concorréncia € muito graragerenciamento eficaz desse tipo de
negocio é cada vez mais necessario. Uma alterngieanuitos proprietarios de postos tém
adotado para se diferenciarem € complementar gevgas com lojas de conveniéncia, que
correspondem, em alguns casos a mais de 30% a &08t6alta total dos postos.

Quando se fala em ponto de equilibrio, fluxo dea@ositivo e prazo de retorno do
investimento, para muitos pequenos empresarios sestiiatando de conceitos de dificil
entendimento, mas eles ndo deveriam pensar assises EEonceitos formam a base para
gualguer tomada de decisdo nas empresas no mogherge verificar a viabilidade desses
empreendimentos. Muitos empresarios conseguenasimyjr o ponto de equilibrio com base
em sua experiéncia e comparando com suas recaitesdcs. Para outros, pensar em fluxo de
caixa corresponde a pensar em lucro, o que ndeodade Segundo Dornelas (2008, p. 47)
um negaocio pode até gerar lucro durante um pemwaao mesmo tempo, pode estar falindo
também e isso ocorre porque o empreendedor temwviséia pontual e momentanea da
situacdo e nao considera em seus calculos, assshitlaas de caixa para arcar com
compromissos assumidos com fornecedores, bandbg, de pagamento e outros e quando
verifica seu saldo no banco tem a falsa idéia @eocquegocios esta indo bem.

Outro importante ponto a ser observado € o mantdat dinheiro necessario para
iniciar o negocio. O fluxo de caixa positivo sd&saicancado quando a empresa retornar o
investimento inicial e puder evoluir sem a necessdde maiores investimentos externos. O
montante inicial necessario pode determinar se pregndedor tem ou ndo condi¢cbes de
iniciar o0 negocio. Um negdcio de alta tecnologieafyeente na maioria das vezes, demanda
altos investimentos iniciais para a compra de egugntos sofisticados e matéria-prima,
geralmente importada, bem como para a contratag@oafissionais especialistas, que devem

ser bem remunerados. Nesses casos, a figura dalicapide risco é importante, ja que o
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empreendedor normalmente ndo possui 0S recursascéitos necessarios para iniciar o
negocio. Em contrapartida, as possibilidades drs élicros e rapido retorno do investimento
sao grandes, assim como 0s riscos envolvidos.

Dornelas (2008, p47) também nos diz que a dedsadmvestir muito dinheiro em
negocios que geram pouco retorno e demoram algurs @ara recuperar o investimento
inicial pode ser considerada uma decisao errad&etanto, o caso das franquias de
restaurantes sdo bons exemplos que contrariamregsa O potencial de retorno de uma
unidade isolada é limitado ao espaco fisico dismdnao fluxo de pessoas que passam pelo
restaurante diariamente e a concorréncia da viagehaNo entanto, quando se criam
franquias do restaurante inicial, as possibilidass ilimitadas, pois cria-se escalabilidade
para o negocio. Em qualquer negocio, quando sa asatividade é possivel obter um grande

negocio, sempre com possibilidades de crescimergtmmos consideraveis.

2.4.3 Vantagens competitivas

De acordo com Dornelas (2008, p. 48), as vantagemspetitivas estdo
necessariamente ligadas a diferenciais que prapwei um ganho para o consumidor. ISso
pode ocorrer por meio de um custo menor de produl&iestruturas enxutas, de criatividade
no processo de obtencdo do produto, que ao fimairiea um produto ou servico de menor
custo e, consequentemente, de menor preco finaiseNeaso, o diferencial estd sendo o
menor custo. No entanto, a empresa pode deter nhecimento de mercado muito superior
a concorréncia, o que lhe permite monitorar e otatras tendéncias desse mercado,
antecipando-se aos competidores e sempre trazenitades que atendam aos anseios de
seus consumidores, estabelecendo sua marca eederidb sua presenca na mente dos
clientes.

Uma empresa lider de mercado, com participacdegomacima dos demais
concorrentes, por exemplo 40%, 60% ou mais, gerdakmensegue determinar as prioridades
de seus fornecedores e distribuidores, exercendes@o sobre eles, impedindo que a
concorréncia tenha acesso as mesmas regalias afa Higsa € uma pratica comum em
mercados em que uma unica empresa € responsaveigmrde 50% do mercado. Nesses
casos, 0os demais competidores tendem a ser mais/a@si e inovadores que a lider, pois

buscam alternativas para conquistar mais umadatraercado.
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As barreiras de entrada para novos competidor® @ara 0s competidores atuais
constituem uma grande vantagem competitiva que @remsa deve saber aproveitar. Uma
regulamentacdo governamental, uma concesséao, ummatocode longo prazo com um grande
comprador, acordos com fornecedores e distribusd@@o exemplos de barreiras de entrada
que deixam a empresa em situacdo cémoda peramtecaréncia, pois esta protegida dos
competidores. Uma patente de um produto de alteliegia também é outro exemplo, pois
0s concorrentes ou desenvolvem um produto melloon, lkase em outra tecnologia, o que

nao é simples, ou pagam royalties ao detentor wamiga

2.4.4 Equipe Gerencial

Segundo Dornelas (2008, p48) se vocé perguntaalguer capitalista de risco qual é
a principal caracteristica que ele analisa em ugdcie que esta sendo criado, com certeza a
resposta sera: a equipe gerencial. De nada adadenéificar uma oportunidade, criar um
protétipo de um produto, 0 mercado se espetaculgroenissor, 0 empreendedor ter
desenvolvido um bom plano de negdécios, se ele eequgpe nado estiverem a altura do
negocio que esta sendo criado. A experiéncia pmyieamo conta muito, pois pode evitar
muitos erros e gastos desnecessarios, bem comgaaguen conhecimento singular ao
negocio.

Outro fator que deve ser considerado é a formagéequipe. Se os membros da
equipe tiverem formacéo eclética, multidisciplinggr4 um grande diferencial, pois a equipe
nesse caso estara sendo composta por perfis cahuddds complementares. Mas, de nada
adianta a equipe ter todas essas caracteristieaspEssoas estiverem no negocio apenas atras
das compensacdes financeiras, sem paixao e orgeloogue estdo fazendo, ou seja, sem
comprometimento. Nesse caso, 0 rendimento ndooserdsmo, 0 envolvimento podera ser

superficial e ndo havera muita preocupacéao comlizagéio dos recursos disponiveis.
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2.4.5 Critérios Pessoais

De acordo com Dornelas (2008, p48), o empreendeeoe procurar se identificar
com a idéia e a oportunidade de negécio. Neste mimme empreendedor deve buscar
responder algumas questbes como se ele esta displasgar o atual emprego para encarar o
desafio, se ele se vé trabalhando nesse ramo deiogge explorando essa oportunidade
daqui a cinco, dez ou 15 anos, se sua familia mag@ssa iniciativa, se ele esta disposto a se
desfazer de bens pessoais para investir na idgialesconhece pessoas que fizeram algo
semelhante e se conversaram a respeito.

No caso de uma pessoa que ja possui uma emplaséeve apresentar a idéia aos
atuais clientes e fornecedores, deve discutiria ictim os demais membros da empresa, deve
verificar se realmente acredita que essa oportdaidaa melhor opc¢éo, enfim, deve evitar que
0 entusiasmo sobressaia em relacdo a analisaadinegocio.

2.4.5 Um roteiro para a analise de oportunidades

Dornelas (2008, p. 49) nos mostra também um ootesico conhecido como 3Ms e
que serve para auxiliar o empreendedor a analisapotencial da oportunidade,
complementando a analise feita a partir da figuigu@ pode ser aplicado antes ou depois dos
critérios listados na mesma. O autor recomenda éambue ambos sejam aplicados a
qualquer idéia para saber se, primeiro trata-seurda oportunidade e, segundo, quais

oportunidades sédo as mais interessantes.

Os 3Ms sao definidos como “Demanda de Mercadoanianho e Estrutura de

Mercado” e “Anélise de Margem” (Dornelas, 2003).

Ao analisar o primeiro “M”, Demanda de Mercadogempreendedor deve procurar
responder as seguintes questoes:
* Qual é a audiéncia-alvo?
* Qual a durabilidade do produto/servico no mercddfo de vida)

* Os clientes sé@o acessiveis? (canais)
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Como os clientes véem o relacionamento com a erfp(@alor agregado)

O potencial de crescimento deste mercado é alen(gho: maior do que 10%, 15%,
20% anuais)?

O custo de captacado do cliente é recuperavel ro puazo (exemplo: menor do que
um ano)?

O segundo “M” Tamanho e Estrutura do Mercado, edttionado a outras questbes

criticas, listadas a seguir:

O mercado esta crescendo, é emergente? E fragro@ntad
Existem barreiras proprietarias de entrada? Ousskaes custos de saida? Vocé tem
estratégias para transpor estas barreiras?
Quantos competidores/empresas-chave estdo no rm@rcades controlam a
propriedade intelectual?
Em que estagio do ciclo de vida estad o produtsedrdepende também do ciclo de
vida e maturidade do produto)
Qual é o tamanho do mercado em R$ e o potencia gparconseguir uma boa
participacdo de mercado?
E o setor, como esté estruturado?

o Analise do poder dos fornecedores

o Andlise do poder dos compradores

o Andlise do poder dos competidores

o Andlise do poder dos substituitos
Como a industria (setor onde sua empresa atuadatesta segmentada, quais sao as

tendéncias, que eventos influenciam os cenarios?

Finalmente, ao “M” de Andlise de Margem aplicanaseseguintes questdes e atividades:

Determinar as forcas do negocio

Identificar as possibilidades de lucros (exemptoargem bruta maior do que 20%,
30%, 40%?!)

Andlise dos custos (necessidades de capitaBakeven (ponto de equilibrio),
retornos...

Mapear a cadeia de valor do negdcio

Procurar saber como o produto/servi¢o chega diérdefinal.
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Isso auxiliara o empreendedor entender a sua cddeialor e a de seus competidores, |he

permitindo tomar decisdes e implementar acfesdadtpara resultados, tais como:

e Cortar custos
* Remodelar os processos internos

e Atingir maiores margens

Os 3Ms sédo abrangentes e envolvem questdes srijioa, se respondidas e bem
entendidas, com certeza serdo Uteis na avaliag@éteedo das melhores oportunidades para
serem desenvolvidas e capitalizadas pelo empreendEdsempre interessante fazer um
checklistfinal. Alias, aconselha-se sua aplicacdo logomnicia da avaliacdo, quando se esta
formatando a oportunidade. As questbes sao simpaém, as respostas nem sempre Sao

faceis de se obter.

Checklist final de avaliacdo de oportunidades

= Existe um problema a ser resolvido?

= Existe um produto ou servi¢co que solucionard estelgma?

= E possivel identificar com clareza os potencidenoés?

= Sera possivel implantar efetivamente uma estratdgianarketing/vendas que seja
exequivel? (custo/retorno)

* Ajanela da oportunidade esta aberta?

2.5 Viabilidade

Segundo Campos, 2008, a analise de viabilidadestemum estudo técnico de cunho
financeiro que procura determinar as possibilidattesucesso econémico e financeiro de um
determinado projeto, seja ele de investimentongdmento de um novo produto, a entrada
num novo mercado ou um projeto de reestruturagganaracional. Através deste estudo, sdo
efetuadas previsdes dos proveitos e dos custoslagerelo projeto e calculados diversos

indicadores de viabilidade, baseados na avaliag&dldxos de tesouraria gerados, entre 0s
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quais, a taxa interna de rentabilidade (TIR), cowaltual liquido (VAL) e o prazo de
recuperacdo de investimentos (PRI) ou payback ¢hebb® forma a avaliar a robustez do
projeto, podera ainda ser efetuada uma analisersgbdidade.

Ainda segundo o autor, as analises de viabilids@ite necessarias para apoiar na
tomada de decisbes dos gestores (as suas conghexfers determinar a realizagéo ou ndo de
um determinado investimento, por exemplo), mas émlpodem ser requeridas pelos
diferentes financiadores da empresa e do projésoctano acionistas, bancos, instituicoes,

gestoras de programas de apoio, entre outras.

2.6 Planos de Negdcios

2.6.1 A importancia do plano de negdcios

Segundo Sahlman (1997) citado por Dornelas (20082), poucas areas tém atraido
tanta atencdo dos homens de negodcios nos EstaddesUtbomo os planos de negocios.
Dezenas de livros e artigos tém sido escritos digagms naquele pais sobre o assunto,
propondo formulas milagrosas de como escrever @amoptle negdcios que revolucionara a
empresa. Isso tem ocorrido também no Brasil, iimzate devido ao fervor da nova
economia (a Internet) a e as possibilidades deqeerer da noite para o dia. E mais
recentemente devido a programas especificos deitzg de empreendedores em todo o
pais, em que o plano de negdcios se tornou o fonoigal. O cuidado a ser tomado € o de
escrever um plano de negocios com todo o conteue@e aplica a esse documento e que nao
contenha numeros recheados de entusiasmo ou faiealidade. Nesse caso, pior que néo
planejar e fazé-lo erroneamente e, pior ainda,cenemente.

Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usatlzdpce qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidadejrskgo caminho légico e racional que se
espera de um bom administrador. E evidente queaspezdo e raciocinio l6gico ndo s&o
suficientes para determinar o sucesso do negéei@asSim ocorresse, a arte de administrar
nao seria mais arte, seria uma atividade rotinemde o feeling do administrador nunca sera
utilizado. Mas existem alguns passos, ou atividadéeeiras que devem ser seguidos por

todo empreendedor. A arte estara no fato de cormmpreendedor traduzira esses passos
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realizados racionalmente em um documento que igtetexplore as potencialidades de seu
negocio, bem como 0s riscos inerentes a ele. Issquie se espera de um plano de negdcios.
Que seja uma ferramenta para o empreendedor expsridéias em uma linguagem que 0s
leitores do plano de negdcios entendam e, prinoiaie, que mostre a viabilidade e
probabilidade de sucesso em seu mercado. O planeglEcios € uma ferramenta que se
aplica tanto no lancamento de novos empreendimepiasto no planejamento de empresas
maduras.

A maioria dos planos de negodcios resume-se aseadiitados sobre um modelo
predeterminado e que ndo convencem ao proprio emgedor; por isso, falham, o que leva
muitos a pensar que o plano de negécios ndo semee rmada ou ndo é uma ferramenta
eficiente. Geralmente sdo escritos como parte epsgitos de aprovacdo de um empréstimo,
ingresso em uma incubadora de empresas, solicidedmwlsas ou recursos financeiros de
orgaos do Governo. Costumam ser feitos apenas gsm@s fins, as pressas, sem muita
fundamentacdo ou, como ja foi dito, recheada deendsnmagicos. Como esperar que
convencam a um investidor, bancos, potenciais pas;gfornecedores, a prépria empresa
internamente, esses que sdo, geralmente, os pEHaliem de um plano de negécios? E preciso
ter em mente que essa ferramenta deve ser o certé@sitas do empreendedor, mas também
pode ser cartdo de desqualificacdo. Como ja foi d& oportunidades geralmente sdo Unicas
e ndo pode ser desperdicadas. E, como o cartésitis vo empreendedor deve sempre ter a
mao o plano de negécios de seu empreendimentopratid de maneira primorosa e
cuidadosamente revisado.

Devido a sua importancia, o plano de negdcios dereinserido como disciplina
regular em cursos de administracdo de empresaempieendedorismo. Isso ja vem sendo
feito no pais de forma acelerada, mas o importa&iteé mostrar o roteiro a ser preenchido
pelo empreendedor, deve-se “vender” a idéia dooptEnnegaocios e disseminar seu conceito
basico junto aos empresarios das MPE brasileia$e Barecer repetitivo, mas a idéia aqui é
deixar claro que esse conceito basico é o planejame

Uma tradicdo a ser quebrada € achar que o plamegi#cios, uma vez concebido,
pode ser esquecido. Este € um erro imperdoavel mraseqluéncias serdo mostradas pelo
mercado que esta em constante mutacdo. A conciam@ocla, as pessoas mudam. E o plano
de negdcios, sendo uma ferramenta de planejamemtdrgta essencialmente de pessoas,
oportunidades, contexto e mercado, riscos e retofBalman, 1997) citado por Dornelas

(2008, p. 82), também muda. O plano de negéciasa ferramenta dinamica, que deve ser
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atualizada constantemente, pois o0 ato de planejm&mico e corresponde a um processo
ciclico.

Todo plano de negocios deve ser elaborado e adtdizseguindo algumas regras
basicas, mas que ndo sdo estaticas e permitemmeededor utilizar sua criatividade ou o
bom senso, enfatizando um ou outro aspecto queiniaressa ao publico-alvo do plano de
negocios em questao. No caso das empresas quenaadaram em funcionamento, ele deve
mostrar ndo apenas onde a empresa quer chegaacfgtdutura), mas também onde a
empresa estd no momento, apresentando os valoresselss atuais indicadores de
desempenho.

Outra caracteristica importante é que ele ndo @st@ apenas focado no aspecto
financeiro. Indicadores de mercado, de capacitagi@ona da empresa e operacionais sao
igualmente importantes, pois estes fatores mostranapacidade da empresa de “alavancar”
0s seus resultados financeiros no futuro. Resumi@dmportante que o plano de negdcios
possa demonstrar a viabilidade de se atingir utmacsio futura, mostrando como a empresa
pretende chegar la. Entédo, o que o empresaricsaréaile um plano de negdcios que lhe sirva
de guia, que seja revisado periodicamente e queifaealteracdes visando a vender a idéia ao

leitor do seu plano de negdcios.

2.6.2 O que é o Plano de Négocios

Segundo Machado, 2009, um Plano de Negdcios éammtento que descreve (por
escrito) quais os objetivos de um negdécio e quassqs devem ser dados para que esses
objetivos sejam alcancados, diminuindo os riscaas encertezas. Um Plano de Negocio
permite identificar e restringir os erros do negéao papel, para que eles ndo sejam
cometidos no mercado. Ele especifica um negdcicsquiuer iniciar ou que ja esta iniciado,
Ou seja, consiste em um instrumento de base paraliae de viabilidade.

De acordo com Dornelas (2008, p.84), a elabordggulano de negdcios envolve um
processo de aprendizagem e autoconhecimento @, @echite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negdcios. As se¢Bes que compdelano ge negdcios geralmente sao
padronizadas para facilitar o entendimento. Cada das secdes do plano tem um proposito
especifico. Um plano de negdcios para uma pequepaesa pode ser menor que o de uma

grande organizacao, ndo ultrapassando talvez ti&8zpéaginas. Muitas se¢cfes podem ser mais
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curtas que outras e até ser menor que uma Unigaapdg papel. Mas para chegar ao formato
final geralmente sao feitas muitas versdes e resisfd plano até que esteja adequado ao
publico-alvo. Os aspectos-chave que sempre devenfosados em qualquer plano de

negocios sao os seguintes segundo Bangs (19989 gita Dornelas (2008, p. 84):

1. Em que negdcio vocé esta?
2. O que vocé (realmente) vende?

3. Qual é o seu mercado-alvo?

Geralmente, o Plano de Negdcios é escrito por @ngedores, quando ha a intencéo
de se iniciar um negocio, mas também pode seradili como uma ferramenta de marketing
interno e gestao.

De acordo com o pensamento moderno, a utilizagiplanos estratégicos ou de
negocios, € um processo dindmico, sistémico, fj@atico e continuo para a determinacao
dos obijetivos, estratégias e acdes da organizAsgome-se como um instrumento relevante
para lidar com as mudancas do meio ambiente intereaterno e para contribuir para o
sucesso das organizacdes, além disso, € uma fetermgee concilia a estratégia com a
realidade empresarial. O plano de negécios € umndesto vivo, no sentido de que deve ser
constantemente atualizado para que seja util neecogdo dos objetivos dos empreendedores
e de seus socios.

O Plano de Negdcios também é utilizado para a&sapcomunicar o seu conteudo a
possiveis investidores que podem, através da arddsinformacdes da empresa, decidir por
aplicar ou nédo, recursos no empreendimento.

Para E. Bolson, plano de negdcio "é uma obraaee@mento dindmico que descreve
um empreendimento, projeta estratégias operaci@ndis insercdo no mercado e prevé os
resultados financeiros. Segundo 0 mesmo autorirat@gia de insercdo no mercado talvez

seja a tarefa mais importante e crucial do planejamde novos negécios.
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2.6 Quem |é o Plano de Negdcios

Segunda Dornelas, 2010, o Plano de Negocios senw® um cartdo de visitas da
empresa e como um instrumento de apresentacao giicioede forma concisa, mas que
engloba todas as suas principais caracteristicas.

De acordo com Hochman; Ramal, Andrea;Ramal, Sjviealim, 2005 o plano de
negocios interessa a varias pessoas, dentre elmsoaios da empresa. Afinal, eles estéo
envolvidos no empreendimento e precisam ter idégaricos a correr e dos sucessos que
podem ser alcangados.

O plano interessa também para uso interno na smppeis ele funciona como uma
ferramenta que pode ser utilizada para convencempsegados dos beneficios dos quais eles
também irdo usufruir.

Ainda de acordo com Hochman; Ramal, Andrea;Ra8iadina; Salim, 2005, o plano
deve ser construido de tal forma que 0os empreggltem mais com 0 sucesso da empresa.

Através do plano, garantias como participacao lnogs da empresa e opcoes de
compra de acds da empresa podem ser dadas aogadgwe

Segundo os autores, outro publico-alvo do planaeatgcios sdo os investidores que
podem perceber através do estudo que apesar dejaumhs, os empreendedores refletiram
sobre todos os aspectos e comprovaram que témdéisaclara do que vao fazer; além de
apresentarem boas perspectivas de resultados dinamdéavoraveis, melhores do que os de
empresas tradicionais. Assim, conseguem atraipibat@os investidores para seus negocios.

Os investidores sabem que uma empresa jovem, lagmjgda, resultado de uma idéia
inovadora, pode crescer mais rapido do que umaesapradicional que ja explora um
mercado bastante congestionado por concorrentes.

De acordo com os estudiosos, para uma empresg@sta no mercado ha algum
tempo, é mais dificil atrair capitais de risco -amidlos de venture capital — porque ela é
julgada por critérios proprios de analise de engwzésdicionais.

Entretanto, mesmo nesse caso o0 plano de negdmiesser decisivo: se uma empresa
bem conceituada fizer um plano para desenvolver mova area ou um novo produto ou
servico, podera atrair investidores de risco, egtdos pela competéncia que a empresa tem

e pela oportunidade de se associar a ela em uncinage ainda esta se estruturando.
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Justamente por isso, hoje em dia muitas empreadgcibnais tém valorizado a
capacidade empreendedora de seus empregados. €&Aausd podem implantar novas
unidades de negocios ou revigorar as existentes.

Existem, sobretudo em paises onde o mercado disap desenvolvido, fundos de
acOes que sao especializados em investir em ersgoe&ms. Esses fundos tém dado muitas
vezes resultados melhores que os fundos de acéaswgastem em empresas tradicionais. Foi
esse 0 motivo de se criar nesses paises, 0 habito/ekstir em empresas que se constituiam
em promessas de muito futuro: os planos de neg&eimpre foram fundamentais para que
tais investimentos fossem decididos.

Outros possiveis publicos para um Plano de Neg&eigsem listados abaixo:
¢ Incubadoras de empresas: com 0 objetivo de sertonma empresa incubada,;
Sdcios potenciais: para estabelecer acordos edire¢
Parceiros: para estabelecimento de estratégiasrtas]
Bancos: para outorgar financimentos;
Intermediarios: pessoas que ajudam a vender OegICIO;
Gerentes de marketing: para desenvolver planosadieetimg;

Executivos de alto nivel: para aprovar e alocaunnss;

* & & O o o o

Forndecedores: para outorgar crédito para compraeteadorias e matéria —
prima;
¢+ Gente talentosa: que vocé deseja contratar pagaparte da sua empresa;

¢ Os clientes potenciais: para vender o produto/servi

2.7 Como é Estruturado um Plano de Negocios

Segundo Machado, 2009, O Plano de Negdcios é astmpor varias sec¢des que se
relacionam e permitem um entendimento global daciegde forma escrita e em poucas
paginas. O padrdo de estrutura de Plano de Negabaiso, foi definido com base em
estudos e observagcdo de Planos de Negocios de sampeais. A seguir, encontra-se uma

descri¢do sucinta de cada uma das sec¢des do Riategdcios.

Estrutura 1
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(Sugerida para pequenas empresas manufatureirgsratp

a) Capa

A Capa, apesar de ndo parecer, € uma das parissimportantes do Plano de
Negdcios porque é o primeiro item visualizado pogrg I€ o plano, devendo portanto ser
feita de maneira limpa e com as informagfes negassApertinentes.
b) Sumaério

O sumaério deve conter o titulo de cada secdo dooPtle Negdcios e a pagina
respectiva onde se encontra.
c) Sumario executivo

O sumaério executivo € um extrato competente evauatie do plano de negdcios. Qual
a area de negocios, qual o produto ou servico, guakrcado e que fatia desse mercado
gueremos obter, qual o investimento necessari@uamto tempo vamos recuperar o dinheiro
investido e qual o rendimento que vamos ter de anassestimento em um prazo
estabelecido? Tudo isso, sem explicar em detathas, dito de maneira clara, objetiva e
sucinta. Isso é o que deve o0 sumario executivo.

O sumario executivo é a principal secao do Plaadégocios. Através do Sumario
Executivo é que o leitor decide se continua oulefdo o seu Plano de Negdcios. Portanto,
deve ser escrito com muita atencéo, revisado vaeass e conter uma sintese das principais
informacgdes que constam no seu Plano de Negoce& Binda ser dirigido ao publico alvo
do plano e explicitar qual o objetivo do Plano degBtios em relacdo ao leitor ( ex.:
requisicdo de financiamento junto a bancos, capiatisco, apresentacdo da empresa para
potenciais parceiros ou clientes etc.). O Suméxecktivo deve ser a Ultima secdo a ser
escrita, pois depende de todas as outras sec@éariopara ser feita.

d) Planejamento Estratégico do Negdécio

A secao de planejamento estratégico € onde s@&uddsf os rumos de sua empresa,
sua situacdo atual, suas metas e objetivos de inepéo como a descricdo de visdo e missao
de sua empresa. E a base para o desenvolvimemgplaniacdo das demais acdes de sua
empresa.

e) Descricdo da Empresa

Nesta sec¢do, a empresa deve ser descrita, setidoistrescimento/faturamento dos
altimos anos, sua razdo social, impostos, estruboganizacional, localizacdo, parcerias,
servicos terceirizados e outras informacdes dewgrmseridas.

f) Produtos e Servicos
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Nesta sec¢do, devem ser descritos todos os produtesvicos oferecidos, como séo
produzidos, ciclo de vida, fatores tecnoldgicos ofvidos, pesquisa e desenvovimento,
principais clientes atuais, se detém marca e/@npatie algum produto e outros.

Os pontos importantes que constituem essa paggado de negocios sao:

¢ Descricao clara de cada um dos servigcos e produa empresa vende;

¢ Descricao do mercado da empresa e as principaessidades detectadas com
os clientes que poderéo ser resolvidas com as@adwgferecidas pela empresa;

¢ Definicdo dos competidores, comparacdo de suagGasdu seus produtos e
servicos com os oferecidos pelos competidores. agmbeneficios que fazem
com que os produtos e servigos oferecidos sejars waaitajosos que o0s dos
competidores.

¢ Analise dos custos para o fornecimento dos prodeIEeyvicos e 0S precos que
podem ser praticados no mercado.

De acordo com Hochman; Ramal, Andrea; Ramal, r&ljvbalim, 2005 para a fixacao
de produtos de vendas de um produto ou servicoppdriante saber que 0s precos nao
necessariamente podem ser estabelecidos a parttudtos do produto ou servico.

Isso significa que a férmula de calcular precosveleda baseada em determinar o
custo e fazer incidir sobre ele um fator que repragia o lucro esta ultrapassada.

O que determina o preco de venda € o quanto o deersia disposto a pagar por uma
determinada mercadoria, mesmo que seja inferiseaausto para o fabricante.

Entretanto, é possivel determinar o pre¢o a pddirqual um produto pode ser
lucrativo e definir um cenario segundo o qual sE@ssariam as vendas.

Outros pontos que devem ser observados séo:

¢ Avaliacdo das margens de podem ser praticadasemaas de seus produtos e
servigos, lembrando que ainda segundo os autoresgrgm bruta € a relacéo

entre o lucro bruto (total das vendas menos o @estanercadorias vendidas) e o
total das vendas. Através da margem € possivelsanam quanto tempo

poderéo ser recuperados 0s investimentos feit@sgpampresa operar.

¢ Andlise da questéo tecnoldgica envolvida com oslyias e servicos: qual a

tecnologia usada e o seu grau de atualidade dliade, qual a protecao legal

de seus produtos (direitos de propriedade)?

g) Analise de Mercado
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Na secdo de andlise de mercado, o empreendedernai@strar que conhece muito
bem o mercado consumidor do seu produto/serviconguistar seus clientes, manter o
interesse dos mesmos e aumentar a demanda. Deverabsalados 0s métodos de
comercializacao, diferenciais do produto/servic@pmacliente, politica de precos, projecdo de
vendas, canais de distribuicdo e estratégias aeqm@o/comunica¢do e publicidade.

Segundo Hochman; Ramal, Andrea; Ramal, SlivindimS&005, para a execucéo
desse tipo de andlise, deve-se fazer projecdes sabercado. Elas sédo feitas por instituicbes
especializadas, que utilizam ferramental estabisadequado, quando o mercado-alvo € de
grande amplitude.

Quando o mercado-alvo é de menor amplitude, éiymseealizar projecdes com
menor rigor estatistico, utlizado: entrevistas,a¥ydifeta, publicacbes especializadas, visitas a
feiras e exposicoes, relatorios e estatisticadqadas, Internet.

E usual também elaborar as projecbes de mercadovisos cenarios (normalmente
um otimista, um realista e um pessimista)

O mercado também pode ser segmentado para piasibiblocacdo dos recursos da
empresa para uma parcela de mercado.

Cada segmento de mercado deve ser identificaddoesmem critérios bem definidos,
de forma a permitir diferenciar a demanda de urmsegp para outro.

Nessa parte do plano do plano de negécios, a n@ncia deve ser caracterizada com
relacdo as fatias de mercado que detém, as forenae dender os produtos/servicos devem
ser observadas, bem como os aspectos em relac@o@eso mercado € mais sensivel: se a
precos, a prazos de entrega, ao prestigio da n&c@raceristicas do produto, ao suporte ao
cliente, ao treinamento oferecido, a qualidadériséca do produto (ndo tem defeitos, tem um
tempo médio entre falhas muito alto).

Uma analise dos pontos fracos e fortes da conma&m relacdo a empresa também
deve ser contemplada. Aspectos como produto, pregoais de distribuicdo, reputacao,
geréncia, posicao fianceira, tecnologia e segmetegarercado em que operam, dominam ou
pelos quais ndo se interessam, o grau de segmentigédmercado e o nivel de sua
segmentacéo.

Segundo os autores, as fontes de informacgé&o saosds, variando desde a aquisicéo
do produto concorrente e a analise, uma a umasatasteristicas anunciadas, até a busca de
informades necessarias com usuarios, na literatumnafeiras e exposi¢coes, na Internet etc.

Muitas vezes também sé&o utilizados relatorios @diamio e comparacao entre produtos de
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diferentes concorrentes que séo feitos por entsgdad@neas e insuspeitas de pretender
favorecer a um dos produtos.

Outro ponto importante da analise de mercadopésguisa de mercado, um trabalho
muito especializado. Em alguns casos, em se tratdadoequenos empresarios, talvez seja
necessario que ele mesmo realize a pesquisa. Algspectos scao fundamentais para o
sucesso da pesquisa como:

¢ A escolha do modo adequado da amostra do mercado&janvolver aspectos
estatisticos, isto é, que tamanho da amostra éienttmente adequado para
representar o todo;

¢ Conhecimento do que se pretende saber na pesquisame transmitir
adequadamente, através de perguntas que possaessandidas de modo facil
e rapido, evitando mal-entendidos;

¢ Conhecimento de como conduzir a pesquisa, istoséerdrevistas com a
populacao a ser pesquisada;

¢ Conhecimento de como realizar a apuracdo da pesguigartir dos dados
obtidos.

h) Plano financeiro

A secdo de financas deve apresentar em numeras agdacdes planejadas da empresa
e as comprovacoes, através de projecdes futurast(gprecisa de capital, quando e com que
propésito), de sucesso do negocio. Deve contes temo fluxo de caixa com horizonte de 3
anos, balanco, ponto de equilibrio, necessidad@svdstimento, lucratividade prevista, prazo
de retorno sobre investimentos e outros.

i) Anexos

Esta secao deve conter todas as informagdes nédsvpara o melhor entendimento do
plano de negécios. Por isso, ndo tem um limiteagnas ou exigéncias a serem seguidas. A
Unica informacgéo que ndo pode faltar nesse itemetagdo dos cirriculum vitae dos socios da
empresa. Informagcbes como fotos de produtos, asealocalizacdo, roteiro e resultados
completos das pesquisas de mercado realizadagjahde divulgacdo do negocio, folders,
catalogos, estatutos, contrato social da emprésdlhas financeiras detalhadas e outras.

De acordo com Dornelas (2008, p.89) nas estrutalvasco, como alguns aspectos e
secdes sdo similares a estrutura anterior, seesapado apenas o roteiro das estruturas de
plano de negécios. Ja que o conteudo das mesmassdguir as regras e sugestoes listadas
em cada sec¢ao da Estrutura 1.



Estrutura 2
(Sugerida para empresas focadas em inovacao ddgia)o
1. Capa
2. Sumario
3. Sumatio Executivo
4. Conceito do Negdcio
4.1 O Negécio
4.2 O Produto
5. Equipe de Gestao
6. Mercado e Competidores
6.1 Analise Setorial
6.2 Mercado-alvo
6.3 Necessidades do Cliente
6.4 Beneficios do Produto
6.5 Competidores
6.6 Vantagens Competitivas
7 Marketing e Vendas
7.1 Produto
7.2 Preco
7.3 Praca
7.4 Promocao
7.5 Estratégia de Vendas
7.6 Projecao de Vendas
7.7 Parcerias Estratégicas
8. Estrutura e Operacéo
8.1 Organograma Funcional
8.2 Processos de Negocio
8.3 Politica de Recursos Humanos
8.4 Fornecedores de Servicos
8.5 Infra-estrutura e Localizacéo
8.6 Tecnologia
9. Analise Estratégica

9.1 Andlise SWOT (forcas e fraguezas, oportunig@lameacas)
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9.2 Cronograma de Implantacao
10. PrevisGes dos Resultados Econdmicos e Finasceir
10.1 Evolucéo dos Resultados Econdmicos e Finarscgirojetados)
10.2 Composicéao dos Principais Gastos
10.3 Investimentos
10.4 Indicadores de Rentabilidade
10.5 Necessidade de Aporte e Contrapartida

11. Anexos

Estrutura 3

(Sugerida para pequenas empresas prestadoravige)ser

1. Capa
2. Sumario
3. Sumario Executivo
4. Negdcio
4.1 Descrigdo do negdcio
4.2 Descrigao dos Servigos
4.3 Mercado
4.4 Localizacao
4.5 Competidores
4.6 Equipe Gerencial
4.7 Estrutura Funcional
5. Dados Financeiros
5.1 Fontes dos Recursos Financeiros
5.2 Investimentos Necessarios
5.3 Balanco Patrimonial (projetado para trés anos)
5.4 Analise do Ponto de Equilibrio
5.5 Demonstrativo de Resultados (projetado pésaanos)
5.6 Projecao de Fluxo de Caixa (horizonte dean@s)
5.7 Analise de Rentabilidade

6. Anexos

Estrutura 4
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(Sugerida para pequenas empresas em geral)

1. Capa
2. Sumario
3. Sumario Executivo Estendido
3.1 Declaracgéo de Visao
3.2 Declaracéo de Missao
3.3 Propositos Gerais e Especificos do NegocigetWbs e Metas
3.4 Estratégia de Marketing
3.5 Processo de Produgéo
3.6 Equipe Gerencial
3.7 Investimentos e Retornos Financeiros
4. Produtos e Servicos
4.1 Descrigdo dos Produtos e Servicos (caradtasst beneficios)
4.2 Previsao de Lancamento de Novos Produtosvic8er
5. Anélise da Industria
5.1 Analise do setor
5.2 Definicdo do Nicho de Mercado
5.3 Analise da Concorréncia
5.4 Diferenciais Competitivos
6. Plano de Marketing
6.1 Estratégia de Marketing (preco, produto, prpgamocao)
6.2 Canais de Venda e Distribuicao
6.3 Projecao de Vendas
7. Plano Operacional
7.1 Andlise das Instalacdes
7.2 Equipamentos e Maquinas Necessarias
7.3 Funcionarios e Insumos Necessarios
7.4 Processo de Producéo
7.5 Terceirizagéo
8. Estrutura da Empresa
8.1 Estrutura Organizacional
8.2 Assessorias Externas (juridica, contabil easiit

8.3 Equipe de Gestdo
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9. Plano Financeiro
9.1 Balango Patrimonial
9.2 Demonstrativo de Resultados
9.3 Fluxo de Caixa

10 Anexos

Estrutura 5
(Sugerida por Joe Hadzima do MIT — Massachusetitstute of Technology:Nuts and Bolts
of Business Plans)

. Sumario Executivo

. A oportunidade, a Empresa e seus Produtos &8grv
. Pesquisa e Andlise de Mercado

. Andlise Econdmica do Negbcio

. Plano de Marketing

. Plano de Desenvolvimento

. Plano de Operacdes e Manufatura

. Equipe Gerencial

© 00 N OO O &~ W N P

. Cronograma
10. Riscos Criticos, Problemas e Premissas
11. Plano Financeiro

12. Apéndices

Estrutura 6

(Sugerida por Andrew Zacharakis do Balbson College)

. Sumario Executivo

. O Setor, a Empresa e o Produto
. Andlise de Mercado

. Estratégia de Marketing

. Operacoes

. Desenvolvimento

. Equipe

0 N o oA WDN P

. Riscos Criticos
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9. Cronograma e Prazos
10. Analise Econémica e Financeira
11. O Que se Esta Propondo

Estrutura 7
Sugerida pelo software on-line de planos de esdetgplanos de negdcios em portugués

www.easyplan.com.be pelo portavww.planodenegocios.com)br

1. Sumério Executivo
* O Conceito do Negécio e a Oportunidade
* Mercado e Competidores
* Equipe de Gestdo
* Produtos/Servicos e Vantagens Competitivas
» Estrutura e Operacoes
» Marketing e Projecao de Vendas
« Indices e Projecdes Financeiras
» Oferta/Necessidade de Aporte de Recursos
2. Conceito do Negdcio
» Apresentacao (Historico)
» Visdo e Missdao (Valores e Diferenciais do Negdcio)
e Oportunidade
* Produtos e Servigcos (Resumo Conceitual)
» Aspectos Legais e Composicao Societéria
» Certificagbes. Licencas, Regulamentacdes
» Localizacéo e Abrangéncia
» Terceiros e Parcerias
3. Mercado de Competidores
* Analise Setorial (Analise Macro)
e Mercado Alvo (Nicho de Mercado)
* Necessidades do Cliente (Onde Esta a Oportunidade)
* Analise dos Competidores
* Vantagens Competitivas (Do Negdcio e dos Concaspnt

4. Equipe de Gestéo
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» Descricdo dos Principais Executivos (Pontos ForEegyeriéncia, Adequacdo ao
Negdcio)
5. Produtos e Servicos
» Descricdo dos Produtos e Servicos
* Beneficios e Diferenciais
» Utilidade e Apelo
» Tecnologia, P&D (Pesquisa e Desenvolvimento), ResefiPropriedade Intelectual)
» Ciclo de Vida
* Matriz BCG (Opcional)
6. Estruturas e Operagdes
e Organograma Funcional
* MAaquinas e Equipamentos Necessarios
* Processos de Negocio
* Processos de Producéao e Manufatura (caso se gplique
» Politica de Recursos Humanos
* Previséo de Recursos Humanos
» Fornecedores de Servigos (e Matéria-Prima)
* Infra-Estrutura e Plantdafy-Oul
» Infra-Estrutura Tecnoldgica
7. Marketing e Vendas
» Posicionamento do Produto/Servico
* Praca/Canais
* Promocéao
* Preco
» Estratégia e Projecdo de Vendaddarket-Share
» Parcerias
8. Estratégia de Crescimento
» Andlise Estratégica (Plano de Desenvolvimento)
 SWOT (Forcas, Fraguezas, Oportunidades e Ameacas)
* Objetivos e Metas
* Cronograma
* Riscos Criticos do Negdcio

9. Financas
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* Investimentos (Usos e Fontes)
* Composicéo de Custos e Despesas
* Principais Premissas (Base para as Projecdes [Einas)c
* Evolugdo dos Resultados Financeiros e Econdmicoan@, mensal no Ano 1 e
Semestral/Trimestral nos Demais)
* Demonstrativo de Resultados
* Fluxo de Caixa
* Balanco
* Indicadores Financeiros
* Taxa Interna de Retorno
» Valor Presente Liquido
« Breakeven @ayback
* Necessidade de Aporte e Contrapartida
» Cenarios Alternativos
* Plano Incluindo Expansao
10. Anexos
e Curriculo da Equipe de Gestao / Socios
» Dados Complementares sobre o Mercado
» Detalhamento das Pesquisas de Mercado (Primarizegtemunhos

» Detalhamento das Proje¢cdes Financeiras

2.8 O Tamanho Ideal de um Plano de Negdcios

N&do existe um tamanho ideal ou quantidade exatp&ignas para o Plano de
Negécios. O que se recomenda é escrever o plaacoldo com as necessidades do publico-
alvo ao qual ele se destina. Se o leitor vir ausergerente de banco ou um investidor, por
exemplo, ele dara mais énfase para a parte fimandeiplano. Se o leitor for uma instituicao
de fomento ou governamental, esta enfocara porqoé &sta requisitando a quantidade de
recursos solicitada, onde aplicara e como a empedsenara o capital investido. Se for um
parceiro, este atentara mais para a sua analisedm®do e oportunidades de grandes lucros.
Se for um fornecedor, este atentara para a sandeckira da empresa, sua carteira de
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clientes, o crescimento do negécio. Enfim, a esgiate a quantidade de paginas do Plano de
Negocios depende de qual sera o publico-alvo. Abaegue uma descricdo dos possiveis

tipos e tamanhos de um Plano de Negdcios.

3. METODOLOGIA

Com relacdo ao tipo de pesquisa que sera realizadaa analise de viabilidade da
empresa atraves da elaboracdo do plano de negétaos,do tipo descritiva, pois contém a
descricdo do negocio escolhido. Segundo Bert@€f3, esse tipo de pesquisa tem como
objetivo principal estabelecer relagdes entre amweis analisadas e levantar hipéteses ou
possibilidades para explicar essas relagfes. Agujsas exploratdrias demonstram e
permitem a analise de diversos fenbmenos e commpent®s organizacionais, pesquisas de
mercado e tantas outras constituem exemplos ensepede utilizar o tipo descritivo para
categorizar a pesquisa realizada.

Dessa forma, a elaboracdo de um plano de negpeEsser caracterizada como uma
pesquisa descritiva, pois tem como objetivo tambéntde estabelecer relacdes entre as
diferentes variaveis acerca da empresa para pdssihi andlise dessas variaveis e subsidiar
informacfes para a andlise de viabilidade do neg&om relacdo a técnica utlizada, este
trabalho consiste em um plano de negdcios.

A pousada sera uma pequena empresa prestadoeavd®s e portanto a estrutura do
plano de negdcios para a analise de viabilidadglaioo de negdcios, sera a Estrutura 4
acima citada proposta por Dornelas (2008, p. 9} gle € sugerido para pequenas empresas

em geral.

3.1 Instrumentos de Coleta de Dados

Para a coleta de dados, foi escolhida a entresesta-estruturada com o objetivo de se
conhecer a perspectiva dos proprietarios das eagresbre diversas informacfes como
elaboracédo do planejamento financeiro, analise eleado, produtos e servigcos oferecidos e

outras. As entrevistas foram cuidadosamente pldagj@ previamente agendadas com 4
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donos de pousadas que possuem caracteristicasesbmtura, tamanho, servicos oferecidos,
acesso, opc¢oes de lazer, normas de funcionamenitvas em acordo com o que se pretende
oferecer na pousada contemplada pelo presente giamegocios. Optou-se por ndo gravar
essas entrevistas a pedido dos entrevistados gserain que ficariam mais a vontade para
responder as perguntas. As entrevistas foram aglalizno més de janeiro de 2010.

Outro instrumento também utilizado foi observachi@ta de como é realizado o

atendimento, os servicos, a forma de organizagidres em uma pousada.

4. SUMARIO EXECUTIVO ESTENDIDO

4.1 Descrigdo do Negocio

A pousada Vila do sol serd um estabelecimento @omhalés divididos em 3
apartamentos cada um que oferecerd servicos dedaxgm e alimentacdo e sera concebida
sob um novo conceito de meio de hospedagem em prestacao dos servigos, as estruturas
fisicas, arquitetdnicas, estruturais e organizadffuncionem como referéncia para futuros
empreendimentos turisticos planejados de acordo @snprincipios da responsabilidade
social e ambiental. Ela ira pertencer a Aline Apai@ de Oliveira, graduada em Ciéncia da
Informacao e pos-graduando em Gestdo de Negocios.

A pousada Vila do Sol ir4 nascer e ter personddidaridica, a partir do seu registro.

Serd uma empresa de servicos e constituida poreampaesaria, que ira exercer as
atividades econdmicas organizadas para a produgasenvicos de hospedagem, alimentacao
e lazer, ou seja, serd uma pessoa fisica, indivicirde considerada e sua inscricdo na junta
comercial seré obrigatoria.

Com relacdo a arrecadacdo a pousada Vila do Sataopelo regime SIMPLES
Nacional — Regime Especial Unificado de Arrecadadé@dributos e Contribuicbes Devidos
pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Patidlido pela Lei Complementar n

123/2006, pois a receita da pousada néo ird uisap® montante de R$ 2. 400.000,00.
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4.2 Declaracéo de Visao da Pousada Vila do Sol

A visdo da pousada Vila do Sol € a de ser umaebxate pousada em termos de
qualidade, bom atendimento e relacionamento caentels, funcionarios e parceiros.

Nossa percepc¢do € a de que cada vez mais pessuaRin servicos de hospedagem,
alimentacéo e lazer com precos mais acessivema@lade, em um ambiente aconchegante
e familiar em locais que aumentem a comodidadecliestes e a regido da Serra do cipo é
ideal para esse tipo de servico pois trata-se de das principais provincias turisticas de
Minas Gerais. Possui um parque nacional, relevceasimente acidentado, inUmeras
cachoeiras e uma das floras mais diversificadasmdodo. A regido conta ainda com um

acervo invejavel para o lazer, a préatica de atdedaao ar livre e a pesquisa cientifica.

4.3 Declaracéo da Missdo da Pousada Vila do Sol

A declaragéo da missao da pousada Vila do Sal&tiorada para refletir a razéo de
ser da empresa e enfatiza os servigcos que eléenécer.

A missdo da pousada Vila do Sol é a de encantdiente fornecendo servigos de
hospedagem e alimentacdo de qualidade em um amtaeonchegante e acolhedor onde
hdspedes colaboradores e comunidade beneficiern-sgcdsso alcangado.

Queremos gque nossos servigos fagam parte doorakeiturismo de nossos clientes ao
longo de todo o ano.

Nosso compromisso € atender o nivel de exigéngiaahsumidor em todos os
aspectos que ja foram detectados e que serdo padgsipermanentemente.

Nosso objetivo é fazer da pousada Vila do Sol pom#sada de renome na cidade e
obter uma boa lucratividade para a empresaria,ecdedo qualidade aos clientes e

treinamento constante aos seus funcionarios.
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4.4 Localizagéo da Pousada Vila do Sol

A pousada Vila do Sol estara situada na Rua Xraldo terreno localizado no KM 98
da MGO010, no distrito de Cardeal Mota ou Serra d@dCno municipio de Santana do
Riacho, considerada atualmente uma das provingiassitas de Minas Gerais.

O lugar foi escolhido porque os pais da emprespréaira gerenciar a pousada Sao 0s
donos do terreno onde a pousada sera construidapésaa criacdo do Parque Nacional e
pavimentacdo asfaltica da Rodovia MG-10 a transdigdn da Serra do Cipd vem se
processando rapidamente, e em resumo a regidonf@a cmm 0 seguinte: dezenas de
estabelecimentos comerciais; inUmeros prestadereenyicos; pousadas; areas de camping;
mais de 700 residéncias; duas centenas de propeiedarais e sitios de recreio; populacéo
fixa superior a 2.500 habitantes; escola estaduahicipal, posto de saude, servigco de
correio, cartorio, associacdo comercial, etc.

Em decorréncia do relevo acidentado observa-seqéidnte formacdo de cachoeiras,
corredeiras e piscinas naturais, que mantém o sleume de agua constante durante quase
todo o ano devido ao aspecto areno-rochoso do 3dhicos também da regido sédo os
canions, gargantas sinuosas e profundas que abc@emeiras e po¢des em seu interior.

A presenca de grande numero de riachos e nasceiite pouco afetados por
atividades humanas, abre a possibilidade de szautils 4guas da Serra do Cip6 como padrao
de referéncia para ambientes aquaticos de oOtimldgde, equilibrados e com elevada
diversidade bioldgica.

Trata-se, portanto de uma rica regiao turisticad&senvolvimento com inumeras

possibilidades de crescimento.
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5. SERVICOS QUE SERAO OFERECIDOS PELA POUSADA VIDD SOL

A pousada Vila do Sol ira oferecer servicos degphdagem em chalés aconchegantes,
alimentacdo tipicamente mineira e lazer em um ambigue atraird o cliente pela natureza,
passarinhos, musica ambiente e uma linda vistaeda 8o Cipo.

O funcionamento da pousada sera durante toda anseenas diarias serdo contadas a
partir das 12:00

O principal servico oferecido pela pousada VilaSidb serd o de hospedagem, seguido
pelo de alimentagéo.

Pretende-se oferecer servigcos de qualidade e gmolgetivos da pousada € o de fazer
com que o cliente se sinta bem acolhido pelos soswionarios da recepcéo, da cozinha,
pela arrumadeira e empregado da manutencao, ctamaéato individualizado, como se fosse
0 Unico cliente em nossa pousada.

O diferencial da pousada sera o de se preocupaondmem estar do cliente.

6. ANALISE DE MERCADO

6.1 Analise do setor

Segundo o Sebrae, 2008, o setor de hotéis e pBIaptesentou sinais de recuperacéo
em 2005, apds passar por um periodo de baixasdexasupacéo e quedas nas diarias médias
entre 2001 e 2004. Essa recuperacao deve-se ezrgpamia desaceleragao nos investimentos
em novos empreendimentos e também ao encerrameiativilade de alguns hotéis antigos,
somado ao crescimento da demanda pelo turismaanteorrido no ano.

As pousadas e pequenos hotéis correspondem a 68%meios de hospedagem no
Brasil, o que corresponde a 17.000 estabelecimesggando a Embratur.

Segundo dados do Ministério do Turismo de 2009yvalsres de aplicacbes de
recursos realizados pelas principais instituic@esnteiras federais (Banco do Brasil, Caixa
Econbmica Federal, Banco do Nordeste, Banco da Ani@e BNDS) no setor de turismo no

Brasil, aumentaram ao longo do ano de 2009 conpode observar na tabela abaixo.
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Instituicoes Financeiras Federais
Banco do | Caixa Econdomica Sanco Naf |o_na| ae Dt_asenvolwmento Banco do :E TG E] Total
Econdmico e Social - BNDES
S Federal  [™higto | indireto | Total | o | AmanR
ota

78.816 170.390 4.300 2.449 6.749 3.836 6 958 | 266.749 |

Feverelro 77.178 224.585 - 1.231 1.231 5.283 | 309.275 |

DR 154.873 248.146 - 7.459 7.459 16.427 2 522
U 184.257 242.298 - 3.463 3.463 8.013 1.241
OB 92,998 232.644 - 2.690 2.690 12.305 19.264
PO 319.786 261.237 - 8.736 8.736 7.825 5.468
P 736.434 251.207 - 5.393 5.393 7.182 875
PCEED 91.614 267.902 - 9.496 9.496 26.595 309
134.790 256.455 5.840 5.840 6.011 1.976

| | 1.870.746 2.154.864 4.300 46.757 51.057 93.477 39.611 209 755

Tabela 1: Dados de investimentos em turismo / Fonte: Ministério do turismo e Instituicdes Financeiras Federais

Outro ponto positivo para o setor de pousadapsEypama criados pelo governo para
incentivar as pessoas a viajarem pelo Brasil cizga Mais Melhor Idadetambém do
Ministério do Turismo que oferece até 50% de detscoa hospedagem em pousadas para
pessoas com mais de 60 anos de idade que tem dpetivm promover a inclusdo social dos
idosos.

Ainda segundo o Ministério do Turismo, uma linte aédito de R$1 milhdo sera
destinada, em 2010, para reforma, ampliacéo ercg@st de novos hotéis, uma acao que faz
parte do pacote de acdes do governo federal peraliaacdo da copa de 2014. A linha de
crédito que sera do Banco Nacional de Desenvolion®acial (BNDS) trabalha os conceitos
de Hotel Padrdo, Hotel Eficiéncia Energética e HBigstentavel estabelecendo prazos de
pagamento e taxas de juros diferenciadas paraceaelgoria.

6.2 Definicdo do Nicho de Mercado

Segundo os donos das pousadas entrevistados, l@cop@vo desse tipo de
hospedagem corresponde a familias com uma médid gdessoas, nas quais dois dos
componentes costumam ser criangcas com idades g@enpeariar de meses aos 15 anos de
idade.

Casais também procuram muito se hospedar nas dasusa também pessoas da

terceira idade em tempos de baixa temporada.
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Geralmente essas pessoas pertencem a variassctagsais, pois existem padrbes
variados de pousadas na regido da Serra do Cipéenda dessas pessoas vai de 5 a 12
salarios minimos segundo informacdes coletadastbues entrevistas, portanto esse sera o

nicho de mercado com o qual a pousada Vila da&adtabalhar.

6.3 Analise da Concorréncia

Com relagdo aos concorrentes, foram identificadodém durante as entrevistas que
existem 25 pousadas na regido com diarias quewaeaR$80,00 a R$690,00.

Elas oferecem os mais variados servicos e op@kzdr.

Ap6s uma andlise detalhada destes servicos alesgcda estrutura das pousadas,
constatou-se que as pousadas localizadas na rdgi&erra do Cip6é que irdo concorrer
diretamente com a pousada Vila do Sol sdo as qgeese abaixo, pois possuem uma
estrutura parecida com a que a pousada Vila do&tr no inicio de suas atividades.

¢ Ecobamboo Pousada;
¢ Estalagem da Serra;
¢ Pepalantus;

¢ Renascer;

6.4 Andlise do ambiente externo (ameacas e opdedes)

Ameacas:

Durante as entrevistas realizadas, os donos deagalentrevistados enfatizaram que
uma das maiores ameacas com as quais tem de &daoss altos custos dos itens que
compdem uma pousada bem estruturada como ar-comaitm, um ambiente arquitetdnico
caracterizado, equipamentos para sala de estaipaeggntos para 0s quartos, piscinas e
outros. Outro fator negativo é a sazonalidade, poisalguns periodos de baixa demanda, a
ocupacao das pousada é baixa.

Oportunidades:
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Com relacdo as oportunidades oferecidas pelo, setallientes estdo buscando novas
opcOes de lazer como as pousadas que oferecem®osgarnados servicos como restaurantes,
esportes de aventura, quadras de esporte, sal@ocpavencdes, salas equipadas com
equipamentos de ginastica, trilhas, horta orgarn#ajra e outros a precos mais acessiveis
gue aqueles praticados por hotéis.

Outro fator positivo para a abertura da pousad@gido da Serra do Cip6 se da pelo
crescimento e desenvolvimento da regido. Segursieboae, 2008, as pousadas também vém

registrando maiores indices de ocupacao.

6.5 Analise do ambiente interno (forcas e fraquezas

Forcas:

Segundo os proprietarios entrevistados, para meepousada atue de forma positiva
alguns aspectos merecem total atencdo, como gdelidaatendimento aos clientes que estéo
cada vez mais bem informados sobre seus direimggentes com relacdo a bons servigos
prestados.

Outro fator determinante do sucesso de uma pousadsua localizacdo e facilidade
de acesso.

Funcionarios treinados, mao de obra bem qualifidcachbém € um diferencial que a
pousada pode oferecer assim como uma boa infra@strque serd determinante para a
garantia do conforto dos clientes.

Fraquezas:

Apés uma analise das entrevistas realizadas, slgantos podem ser considerados
como sendo fracos para uma pessoa que deseja eagmrasn negdocio de pousada como
inexperiéncia no ramo, o tamanho inicial da pouspdis quanto maior e bem estruturada for
a pousada, mais clientes podera receber.

A falta de capital de giro, também é um problernseovado no ramo, pois 0s custos

fixos de uma pousada sado muito altos.
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7. PLANO DE MARKETING

A pousada Vila do Sol sera vista como um estalme&tto aconchegante onde as
pessoas possam se sentir a vontade para descarthaaarte os finais de semana, férias e
feriados com sua familia, parentes e amigos.

Iniciaremos os trabalhos na pousada oferecenddcssrde hospedagem em 6
apartamentos distribuidos em 2 chalés, como opdédazer serdo oferecidos um saldo de
jogos com sinuca, jogos de mesa, bicicletas, mssauna e informacdes sobre trilhas e
caminhadas e cachoeiras da regiao.

Nossos funcionarios serdo treinados para que mosadquirir as seguintes
competéncias:

¢ Conhecimento sobre os roteiros turisticos da reg#8erra do Cipo para sugerir
passeios para os clientes;

¢ Conhecimentos basicos sobre venda;

¢ Habilidade de comunicacéo;

¢ Capacidade de percepgéo — ambientes e pessoas;

¢ Bom controle emocional,

¢ Interesse e compromisso pela satisfacdo do cliente.

O atendimento devera ser padronizado, sendo éndepte do dia, horario e
atendente. O cliente sera recebido no estacionangenbnduzido até a recepcao onde sera
feito o check-in. No momento do check-out, a coptzebida pelos clientes contra frases de
agradecimento pela presenca do cliente que ter@rsemoportunidade de manifestar sua
impressao sobre o atendimento, através de um gné@st que sera entregue junto com a
conta.

Os precos de nossas diarias serdo de R$180,00déote@mporada e R$210 nos
periodos de temporada. Esses valores estdo deoammmd o mercado e também de acordo
com a qualidade e o atendimento que serdo ofesepiela pousada.

Os investimentos em publicidade e propaganda sei@ados no 5 més, quando as
obras da pousada estiverem prontas e serao faitéscais estratégicos como restaurantes da

regido, supermercados, agéncias de viagens e exsglecoturismo.
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7.1 Anélise dos 4Ps

Produto: Servicos de hospedagem, alimentacdo e lazer em anmbiente
aconchegante, préximo a natureza, que deixe aelmm a vontade para descansar e relaxar
durante os finais de semana, férias ou feriadose®scos oferecidos estdo mais detalhados
na secao 10.11.

Preca Para a determinacédo do preco foram considerguimsipalmente, 0s precos
praticados pelos concorrentes, 0 precos colocadass pproprietarios de pousadas
entrevistados e o padrao do nosso atendimento.

Praca: O ambito de atuacdo da pousada Vila do Sol see@gido da Serra do Cip0,
mas serao feitos também investimentos em publieidgagropaganda nas cidades proximas
como Lagoa Santa, Jaboticatubas e outras.

Promocéa A divulgagdo da pousada serd realizada atravégalna internet, boletins
eletrdnicos enviados aos clientes, folhetos disimibis em agéncias de viagens, contato
telefénico, propaganda em radio e jornais e in8edgem sites de divulgacdo de turismo,

comércio local da regido da Serra do Cip0.

8. PLANO OPERACIONAL

8.1 Funcionérios

A pousada sera composta por 4 empregados asdmibwddos: 01 recepcionista, 01
cozinheiro/garcom, 01 arrumadeira e 01 empregacorpanutencgao.

Os empregados da pousada estardo permanentemerten&to com os clientes,
sendo assim atencao especial sera dada a aprésepéasoal, a urbanidade e a cortesia, pois
estas caracteristicas serdo fundamentais paras&rugio de uma imagem de acolhimento e
conforto préprios do ambiente familiar. A capadia¢dos empregados focada no
relacionamento sera constante e sera buscada eresammle referéncia nesse seguimento
como o SEBRAE e o SENAC.
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No periodo de alta demanda serdo avaliadas adbiidasles de contratacdo de
empregados em carater temporario para trabalhgregindos de final de semana ou toda a

semana para que a qualidade dos servicos ofera@@doseja comprometida.

8.2 Processo de Producéo

Matérias-primas de consumo da pousada — a potieceompra de matérias-primas
para a pousada tomara o cuidado de evitar a imabdb de capital de giro desnecesséria, até
porque uma parte significativa das compras devaréega com maior freqiiéncia para que se
tenha ingredientes frescos e de qualidade o mefoadb

N&o se deve fazer compras em grande quantidadeepdar a ocupagcao de espacos
fisicos maiores para armazenamento e, consequartirmaerar ainda mais 0s custos.

Ha itens que vale a pena ter em estoque comaszbibidas e outros, que precisam
ser comprados levando em conta boas ofertas e tamlbénsumo, que € medido sempre.

O estoque deve atender uma necessidade de supripesa certo periodo minimo,
lembrando que as faltas prejudicardo o servi¢ciegdm emergéncias dispensaveis.

O setor de compras terd também o objetivo de iboitrao maximo com a
lucratividade da pousada, através de um processmmpras bem orientado e executado,
visando assegurar qualidade, evitar faltas e spbtstar precos adequados e fornecimento
garantido dos itens mais importantes.

Para melhor controlar os estoques, a arrumader&azinheiro fardo semanalmente
um inventario e controlardo as entradas e saidagofpras serdo realizadas diariamente e
antes de periodos como férias e feriados.

O método de selecdo de fornecedores utilizado palsada serd o de cotacdo de
precos, em que serdo consultados varios fornecedoreelecionados os que oferecerem
melhores precos e condi¢cdes de pagamento, qualidadedade, prazos e forma de entrega.
Os fornecedores selecionados seréo cadastradoregistno de fornecedores.

E fundamental organizar e manter constantememigok os almoxarifados, armarios
de cozinha, freezers e geladeiras definindo estomdio e minimo de todos os itens, dentro
do histdrico das matérias-primas e da sazonalidagmusada.

O papel que caberad ao cozinheiro e a arrumadera relevante pois, eles seréo

responsaveis pelo recebimento, conferéncia, estatagonservacao, distribuicdo e controle
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dos produtos utilizados pelos diverso setores desgoa. O bom desempenho da pousada
depende, em grande parte, da boa organizacdo, alagdsido dos estoques e do bom
entrosamento deste com os demais setores.

A correta estocagem dos produtos tem como obgetenxtar os desperdicios e
prevenir intoxicacdes e infec¢des alimentares.

A cozinha deve ser sempre mantida limpa, podeedeisitada a qualquer momento
pelos clientes, pratica esta que sera implantalda péendentes que terdo o costume de trazer
os clientes para verem como 0s pratos sdo pregasg@domo a cozinha é limpa. Além da
limpeza da cozinha, a vestimenta do cozinheirordeser mantida imaculadamente limpa.

As financas seréo de responsabilidade dos pragost juntamente com um contador
terceirizado.

A area de hospedagem sera composta por recesEvAs, telefonia e governanca.

Recepcao: Ir4 interagir continuamente com o ciemi através da reserva ou do
registro e controle da entrada e saida dos hésgeuask-in e check-out). também ird receber
os valores referentes ao pagamento das diarias.

Telefonia: Recebe as ligacdes para os hospedeémesa delas, eles terdo a sua
disposicéo o servi¢o despertador.

Governanca: Cuidara da arrumacdo e limpeza dogaapentos, areas sociais e
externas, além de verificar 0 estado das instatagdequipamento. Também ir4 fazer a

manutencao das roupas de cama e banho da lavanderia

8.3 Startup

Nos 5 primeiros meses a gestora da pousada @stré@upada com a infra-estrutura
da pousada Vila do Sol, logo depois, serdo comgradandveis, 0s equipamentos para a sala
de estar, os aparelhos de TV, ventiladores e autros

Dois meses antes da abertura da pousada, sedadas os investimentos em
propaganda e publicidade que seré feita de formplificada através de:

- Site na internet indicando a localizagéo, asalagbes, e as promocgdes;
- Boletins eletrbnicos enviados para grupos dentdie e potenciais clientes, com noticias
rapidas sobre promocgdes, eventos e pacotes tasistic

- Folhetos distribuidos em agéncias de viagen)twpale apoio a turistas;



- Contato telefénico informando langamentos e prgies;

- Propagandas em rédio e jornais;

- Inscricdes em sites de divulgacao do turismo.

Segue abaixo uma tabela com os primeiros passosudada.
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1° més

8 més

Inicio da obra
Compra de material necessario

Compra de moveis e utensilios

Fim da obra
Investimento em publicidade

Compra de moveis e utensilios

6° més

7 més

Investimento em publicidade

Parceria com fornecedores

Investimento em marketing

relacionamento

@elacionamento

Investimento em publicidade

Investimento em marketing dnvestimento em marketing de
relacionamento relacionamento
Criacdo de indice de qualidade Criacéo de atrativos

8° més 9 més
Parceria com fornecedores Parceria com os fornecedores
Mapeamento de estoque Investimento em marketing de

9. PLANO FINANCEIRO

A elaboracdo do plano financeiro consiste em ustanativa do montante a ser

investido na concepcdo da pousada feita com basemnieevistas realizadas com donos de

pousadas na regiao.

A pousada ira comportar 19 pessoas ao todo gaasdcobradas serdo de R$180, 00

em periodos de baixa temporada e R$210,00 noglpsrée alta temporada.

O Fluxo de caixa, a tabela contendo os investiosenécessarios, a tabela contendo a

previsdo de vendas da pousada e 0s gastos conapssgoem anexos ao trabalho.
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De acordo com a tabela de investimentos, a obrgpalsada ird demandar um
montante de R$225.000. O valor dos investimentosegquipamentos e utensilios sera de

R$38.363,40, totalizando um investimento de R$BB® que serd obtido por meio de um

empréstimo.

Segundo a previsdo de vendas, a receita que kBgda com a hospedagem em um

ano, sera de acordo com a tabela que segue abalroe§ em reais):

Janeiro | Fevereirg Margo

Abril

Maio Junho Julhg

AQog

Setembro

Outubrg

Novembro

Dezemh

19950 | 15960 | 13680

13680 | 13680 | 13680 | 15960

13680

13680

13680

13680

15960

ro

Os gastos com pessoal totalizaram um valor de /%26 conforme pode ser visto na

tabela abaixo.

POUSADA VILA DO SOL

Pessoal e encargos

Funcéo Quant | Total p/ funcéo
Rcepcionista 1 460
Cozinheiro/garcom 1 500
Arrumadeira 1 380
Empregado para
manutencéo 1 200
Total salérios 4 1540
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10. Conclusao

A elaboracéo de um plano de negocios nao € uratattacil, muito pelo contrario,
exige do empreendedor tempo e dedicacdo parague llem feito e forneca com fidelidade
todos os dados referentes a empresa alvo do @ando assim, o presente plano de negocios
gue analisa a viabilidade da abertura de uma pausadegido da Serra do Cipd nao foge a
essa regra, pois demandou bastante zelo que ndigffensado em nenhuma de suas fases.

De acordo com o presente trabalho pode-se comgleila abertura do negdcio, apesar
de exigir boa quantia de investimento, mostra-seveli levando-se em conta os dados
utilizados no planejamento financeiro obtidos camespostas das entrevistas realizadas.

Dessa forma podemos concluir que o plano de neggmssibilitou a concepcao da
declaracdo de visdo da pousada, da declaracdosd@arda pousada, a descricdo dos servigos
que serdo oferecidos, uma analise do setor de degpm, a definicdo do publico alvo da
pousada, uma andlise dos futuros concorrentes wsaga, como sera feito o marketing da
pousada, quais equipamentos serdo necessariogntdade de funcionarios, como sera o
processo de producgéo e o planejamento financeiro.

Durante a elaboragao do plano surgiram algumasutiihdes como falta de tempo
para dedicacao ao trabalho e para ir a bibliotesgyisar mais livros que tratassem do tema e
a falta de experiéncia no tema planejamento finemcgie poderia ter ficado melhor. Apesar
dessas dificuldades, ficou muito claro o quéo irtgpue € a ferramenta de plano de negocios
para qualquer empreendedor que deseja planejéintsen negdcio ou até mesmo reestruturar
um negaocio ja existente.

Sendo assim, tratou-se de um trabalho muito issarde no sentido em que
possibilitou a aquisicdo de preciosos conhecimestise o0 tema plano de negdcios e a

conclusao de que a abertura da pousada na regBerdado Cipd sera viavel.
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