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RESUMO

O tema deste trabalho € um plano de negécio no mercado de material de limpeza,
com o objetivo geral de propor um plano de negdcios para uma empresa fabricante
de material de limpeza na cidade de Santa Rita-PB(Cleanpex), bem como analisar o
mercado, propor plano de marketing, um plano operacional e um plano financeiro,
analisar cenario e avaliar estrategicamente o plano de negécio, verificando a
viabilidade ou ndo do empreendimento. A metodologia utilizada contou com o uso do
Pnbox, que € um software em versao de teste (Beta), desenvolvido pelo Sebrae-MG,
cujos resultados obtidos possibilitaram a construcdo do plano de negocio.De acordo
com os resultados obtidos e apds analise, considera-se que o Plano de Negocios em
vias de implementacéo € viavel e o investimento na Cleanpex € lucrativo. A partir
dai tem a possibilidade de planejar o passo a passo das proximas decisdes da

empresa.

Palavras-chave: Plano de negdcio. Material de limpeza. Pnbox



ABSTRACT

The theme of this work is a business plan in the cleaning material market, with the
general objective of proposing a business plan for a cleaning material manufacturing
company in the city of Santa Rita, as well as analyzing the market, proposing a
marketing plan., propose an operational plan, propose a financial plan, analyze the
scenario and strategically evaluate the business plan. The methodology used relied
on the use of Pnbox, which is beta software developed by Sebrae-MG, where the
results obtained made it possible to build the business plan, making it possible to
carry out a market analysis, marketing planning and also the construction of financial
statements. From there, it is possible to plan the step by step of the company's next

decisions.

Keywords: Business plan. Cleaning material.Pnbox.



Sumaério

1 INTRODUGAOD ...ttt nens 12
2 PROBLEMATICA ..ottt ettt sttt en s 14
G TN 1 0 1) I | o 1@ AN I Y 15
4 OBUIETIVOS ..ot a e 16
RO o)1= (Y o o =] | PP PP PPPPPPPPPPPPPPPP 16
4.2 ObJetiVOS @SPECITICOS: .. .eiiiiiiiiiiiiiiiiiiii ettt ettt e e e e e e e e eeeeeeees 16
5 EMPREENDEDORISMO, PROCESSO EMPREENDEDOR E PLANEJAMENTO

DE NEGOCIOS ......oiitiiiieie ittt sttt sttt sttt sttt ss s e snene e enens 17
5.1 Empreendedorismo e criacdo de negocios: Um relato teorico ............vveeeeeenn... 17
5.2 Processo emMpPreeNndedOr .........oovuuuuueiiii et e e e e e e e e e e e e e e 19
5.3 Planejamento de novos negdcios: principais ferramentas de planejamento ....... 21
5.4 Plano de NegOCiOS 00 SEDIaC.........uiiiiii it e e e e e 24
5.5 Plano de NegoOCioS PNBOX.......ccuuuiiiiiiiiieiiieeiiiiis e e e e et e e e e e aeeeaannn e e eeaaes 25
6 METODOLOGIA DA PESQUISA. .. ..ottt sineeee e 28

7 PROPOSICAO DE UM PLANO DE NEGOCIOS DE UMA EMPRESA
FABRICANTE DE MATERIAL DE LIMPEZA NA CIDADE DE SANTA RITA-PB

.......................................................................................................................... 29
7.1 ANAlise de MErCado.........cooeeiiiii i 32
7.2 Plano de MarketiNg .......uuuiiiiieiiiiieiie et e e e e e e e n s 35
7.3 Plano FINANCEITO ....ccooeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 53
7.4 ANAIISE d€ CENAIIO ..o 79
8 CONSIDERACOES FINAIS ....ooieiieeeceeeeeee ettt ste e e 83

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .....ooeeeeeeeee ettt 84



12

1 INTRODUCAO

A histéria da humanidade sempre aponta para desdobramentos da
transformacdo humana através da inquietacdo do homem em conhecer e
desenvolver inovagcbes que favorecam a sua qualidade de vida e que possam se
transformar em oportunidades de crescimento e desenvolvimento para as pessoas.
Em um ambiente global onde as empresas atualmente podem desenvolver suas
atividades de forma que alcancem o outro lado do mundo, estudar
empreendedorismo € se permitir pensar além do que € oferecido pelo mundo do
trabalho: é enxergar oportunidades onde ninguém vé; ainda, € um comportamento
orientado para criatividade e inovacdo no mundo do trabalho.

Empreender, segundo Chiavenato (2012) implica na pratica de criar negocios
ou uma reinvencao de negaocios ja existentes, relata que o exercicio do movimento
de empreender traz consigo um sentimento de incerteza, principalmente quando o
negocio envolve algo realmente novo ou quando o mercado para 0 seu produto
sequer existe.

De acordo com o relatorio sobre empreendedorismo no Brasil elaborado pelo
GEM - Global Entrepreneurship Monitor (2019, p. 10), no Brasil “estima-se que haja
53,5 milhdes de brasileiros (18-64 anos) a frente de alguma atividade
empreendedora”. Ainda, o0 mesmo relatério mostra que o principal motivo que leva
as pessoas a empreenderem € “ganhar a vida, pois os empregos sao escassos’
(GEM, 2019, p. 12), o que mostra que no Brasil em 2019 tivemos um avancgo
importante no desenvolvimento de atividades empreendedoras e, ainda, mostra o
guanto o empreendedorismo € um caminho que impulsiona e motiva as pessoas a
buscarem novas formas de vida.

Diante dos dados apresentados, € condi¢do importante para o empreendedor
“‘planejar” a caminhada em busca de alcancgar os resultados almejados, objetivando
reduzir os riscos existentes. Dessa forma, entre as ferramentas existentes destaca-
se o plano de negécios como instrumento importante para orientar o empreendedor
a implementar os seus projetos.

O plano de negocios, segundo Chiavenato (2012) é um instrumento
indispensavel para definir os rumos atuais e futuros dos novos empreendimentos,

pois orienta as melhores condigcbes para planejar, organizar, dirigir, avaliar e
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controlar 0 negocio. Portanto € uma ferramenta bastante importante para que
empresas consigam se planejar e se preparar para qualquer eventualidade que
possa acontecer, evitando que novos negolcios encerrem seu funcionamento em
seus primeiros anos.

Segundo Dornelas (2017) a importancia do plano de negécios esta em seu
desenvolvimento, pois € através dele que o empreendedor comeca a conhecer em
mais detalhes como serd, de fato, a sua empresa. Ainda defende que o plano de
negdcio é uma ferramenta de gestdo do empreendedor, ja que lhe auxilia a tomar
decisdes.

Diante da importancia da atividade de planejamento, este trabalho apresentara
uma experiéncia de planejamento voltado para a estruturagcdo de uma empresa
fabricante de material de limpeza na cidade de Santa Rita — PB. A experiéncia de
planejamento aqui apresentada sera importante, por se tratar de um mercado em
constante taxa de crescimento, mediante ao momento de pandemia que se vem
vivenciando desde ofinal do ano de 2019, onde a preocupacdo com a higiene
pessoal, a limpeza e desinfeccdo delares e empresas e 0 controle sanitario

ganhoumais importancia, rigidez e conscientizagao.
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2 PROBLEMATICA

No final do ano de 2019, o mundo comecou a vivenciar um estado de
pandemia causado por um novo virus até entdo desconhecido, 0 SARS-COV-2,
conhecido popularmente como covid-19, que € um virus letal que ataca
principalmente o sistema respiratorio.A partir dai os habitos e rotinas da populacéo
mudaram consideravelmente, lutando contra algo imperceptivel aos olhos, mas
destrutivo ao ser humano, a preocupacdo com medidas de higiene e desinfeccao
foram acentuadas.

Diante esse cenario, o0 mercado de produto de limpeza e desinfec¢cdo vem
apresentando resultados positivos. No Brasil a venda desses produtos teve o
crescimento de 8,5% em 2020, em comparagdo com O ano anterior,em uma
estimativa feita pela consultoria de mercado Euromonitor. O crescimento reflete a
preocupacao com a higienizacédo, no ano em que houve uma disseminacao do novo
coronavirus. O covid-19 estimulou 0 aumento na venda de desinfetantes em 22%, a
de agua sanitaria em 13% e a de produtos multiusos em 12% e em 2021 a tendéncia
€ que as vendas continuem em alta. (Valor; 2021).

Portanto com a crescente demanda por materiais de limpeza, e ainda a
importancia de um planejamento empresarial para diminuir risco e incerteza,
estabelece-se 0 seguinte problema de pesquisa: Como estruturar um plano de
negocios de uma empresa fabricante de material de limpeza na cidade de Santa
Rita- PB?
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3 JUSTIFICATIVA

As razdes as quais incentivam as pessoas a empreenderem sao Varias: muitas
possuem a necessidade financeira para se manter, outras, enxergam oportunidades
de mercado que poderdo impactar positivamente no seu crescimento financeiro.
Algumas pessoas enxergam oportunidades de fazer a diferenga nos ambientes onde
trabalham através do intraempreendedorismo e ainda existem aqueles que querem
desenvolver projetos sociais e que se envolvem em iniciativas sociais
empreendedoras voltadas para fazer o bem para a sociedade(DORNELAS et al.,
2014; HIRISH et al. 2014).

Conforme apresentado, os tipos de empreendedorismo acima destacados
apontam para uma necessidade urgente de toda a sociedade despertar para
comportamentos empreendedores que possam fazer a diferenca na sua histéria.
Neste sentido, a importancia deste trabalho se da por incentivar o comportamento
empreendedor através do empreendedorismo de negécios num mercado
predominantemente em crescimento: o mercado de fabricacdo de material de
limpeza.

Junto com a preocupacdo da higiene pessoal e a higienizacdo de lares,
mediante a um estado de pandemia em que o ano de 2020 nos trouxe, o0 mercado
de produtos de limpeza vem crescendo. O planejamento é essencial em todo e
gualquer negadcio e serve para dar um norte a todos os passos da empresa, frente a
guestdes microecondmicas como também questdes macroecondémicas.

Vale destacar que este estudo se torna relevante para o setor de material de
limpeza, por se tratar de um setor industrial em evidéncia e em crescimento, mesmo
com a crise econdbmica em que o mundo vivencia. Apresentar a aplicacdo de
ferramentas de planejamento para o setor, e discutir sobre a tematica podera trazer
mais pesquisas relacionadas ao setor, enriquecendo a comunidade académica e o
mercado em questao.

A viabilidade do estudo se da por um anseio pessoal da pesquisadora. A
pesquisa corrobora em um momento em que a pesquisadora encontra uma
oportunidade e deseja empreender e a realizacdo dessa pesquisa e a confeccdo de
um plano de negdcio lhe dara suporte para decidir quais serdo 0s proximos passos,
diminuindo riscos e incertezas e identificando a sua viabilidade do ponto de vista

econdmico.
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4 OBJETIVOS

4.10bjetivo geral

Propor um plano de negocios de uma empresa fabricante de material de
limpeza na cidade de Santa Rita/PB.

4.20bjetivos especificos:

. Analisar o Mercado
. Propor Plano de Marketing
. Propor Plano Financeiro

o Analisar Cenarios e Avaliar Estrategicamente
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5 EMPREENDEDORISMO, PROCESSO EMPREENDEDOR E PLANEJAMENTO
DE NEGOCIOS

A seguir, apresenta-se a base teorica que orienta este estudo. Inicialmente
sera abordado empreendedorismo e criacdo de negécios, depois uma descricdo do
processo de empreender e uma reflexdo sobre a importancia do planejamento para
o ato de empreender, onde destaca-se 0 uso do plano de neg6cios como

instrumento gerencial importante para o empreendedor.

5.1Empreendedorismo e criacdo de negécios: Um relato tedrico

Para compreender o empreendedorismo e sua importancia para o
desenvolvimento econdémico e social de um pais, estado, municipio, e até para a
mudanca da vida das pessoas que apostam no empreendedorismo como uma
opcao de trabalho, alguns estudiosos apresentam suas compreensdes sobre o
assunto:

Segundo Schumpeter (1988), o empreendedorismo € um processo que 0S
produtos ou métodos de producao existentes sdo destruidos dando origem a novos
produtos e processos ho contexto econdémico. Ja para Dolabela (2010), empreender
corresponde a um o processo de modificar sonhos em realidade, gerando e
promovendo riqueza.

O empreendedor é aquele que detecta uma oportunidade e cria um negdécio
para obter lucro sobre ela, tomando para se, os riscos calculados (DORNELAS,
2008). Baggio (2014) relata que podemos identificar, pelo menos, as seguintes
caracteristicas referentes ao empreendedor: 1) ter a iniciativa para criar um negécio
e ser apaixonado pelo que faz; 2) utilizar-se dos recursos disponiveis de forma
criativa, transformando o ambiente social e econémico onde vive; 3) assumir 0S
riscos calculados e a possibilidade do fracasso.

Segundo dados do relatério do GEM (Global Entrepreneurship Monitor) de
2018, referente ao ano de 2017, levando em consideragdo uma amostra
representativa da populacdo adulta (18 - 64 anos) do pais, dois fatores sao
estudados para compreender o processo empreendedor. o0 estagio em que o

empreendedor se encontra e a motivacdo do empreendedor. Para melhor
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compreensao das taxas, é necessario que sejam apresentadas as suas definicdes
operacionais (GEM, 2017).

Existe diferentes estagios em que o empreendedor se encontra, dentro desses
estagios se estabelecem as seguintes variaveis: a TAXA DE
EMPREENDEDORISMO TOTAL (TTE), que diz respeito a os individuos envolvidos
com uma atividade empreendedora, ou seja, € o conjunto dos empreendedores tanto
iniciais quanto os ja estabelecidos; A TAXA DE EMPREENDEDORISMO INICIAL
(TEA) que engloba os individuos envolvidos com uma atividade empreendedora em
estagio nascente ou com um empreendimento novo; A TAXA DE
EMPREENDEDORISMO ESTABELECIDO (TEE),que por sua vez, envolve o0s
individuos que administram e sao proprietarios de negdécios ja consolidados que
pagaram alguma remuneragdo aos seus proprietarios por um periodo superior a 42
meses (GEM, 2017).

No ano de 2019, a TTE (empreendedorismo total) no Brasil foi de 38,7%, o que
corresponde a 2 em cada 5 cinco brasileiros adultos, sdo empreendedores. A partir
dessa taxa, estimasse que, aproximadamente, 53 milhdes de brasileiros entre 18 e
64 anos estavam liderando alguma atividade empreendedora, seja na criacdo e
consolidagcdo de um novo negocio, ou realizando esforcos para a manutencao de
empreendimentos. Em relacdo as taxas de empreendedores iniciais e estabelecidos,
observa-se em 2018 que a TEE (estabelecidos) com 20,2%, supera a TEA (iniciais)
em pouco mais de 2 pontos percentuais. Com isto, é possivel supor que 2018 foi um
ano em que, majoritariamente, os empreendedores atuaram de forma a consolidar
0S negocios criados em periodos anteriores, ou seja, um certo contingente de
empreendedores iniciais tornou-se  estabelecido. Este percentual de
empreendedores totais € 0 segundo maior registrado em toda a série histérica do
GEM Brasil, ficando abaixo apenas do registrado em 2015 (39%) e representa um
incremento de dois pontos percentuais em relacdo aos dois anos anteriores. (GEM,
2019).

O relatério do GEM (2019) ainda traz dados sobre a motivacdo que leva uma
pessoa a virar um empreendedor, e destaca dois motivos, a oportunidades com o
percentual TEA 61,8 e a necessidade com 37,5 da porcentagem TEA.

Tais dados apontam para importancia do empreendedorismo no contexto
nacional, o qual amplia as possibilidades de crescimento das pessoas ho mundo do

trabalho, gerando emprego, renda e aumento da oferta de produtos e servigos.
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No que diz respeito as caracteristicas do comportamento empreendedor, na
literatura varios autores pontuam caracteristicas e tracos que compde o perfil de
pessoas empreendedoras.

Chiavenato (2012) visualiza que empreendedores apresentam tracos de
lideranca, mesmo que, por falta de validade, teorias que envolve tragcos de
personalidades ndo sejam bem aceitas, reafirma ainda que notério que
empreendedores sabem trabalhar com equipes e nao apenas com individuos.

Bird (1992) enxerga o empreendedor como intenso, composto de insights,
brainstorms, decepcdes, engenhosidade, e desenvoltura, muito criativos, mas

expressam poucos sentimentos, aproveitam as oportunidades, mostrando esperteza.
5.2Processo empreendedor

Silvestre (2017) aponta em suas discussdes que 0 processo empreendedor
tem um fio condutor principal: a necessidade de inovacéo. Neste sentido, observa-se
gue quando um individuo inicia uma reflexdo para empreender, as ideias, as
oportunidades, a ideacdo do seu produto/servigo/processo/projeto, sera orientado
pela sua capacidade em ser uma nova opcdo no ambiente onde ele estara inserido.
Esse carater de “novidade” aponta para um movimento em busca da inovagao.

Uma definicdo mais redigida de empreendedorismo € a desenvolvida por
Hisrich; Peters; Shepherd (2004) como:

0 processo de criar algo diferente, e com valor, dedicando o tempo e
o esfor¢o necessarios, assumindo riscos financeiros, psicologicos e sociais
correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfacao
econdmica e pessoal. (HISRICH; PETERS; SHEPHERD 2004, p 29).

Dornelas (2017) pensa o processo de empreendedor em cinco etapas, que
seriam a ideia, onde nessa fase sdo analisadas as oportunidades com maior
potencial de execucédo e/ou retorno econémico, logo depois vem a identificacdo da
oportunidade, seguido da elaboracdo de um plano de negd6cio, onde o
empreendedor pode sentir a necessidade de rever conceitos, a ideia ou a
oportunidade novamente, essa ferramenta lhe ajudara a saber com precisao 0s seus
recursos e a melhor maneira de alocar, e por fim com 0s recursos em maos parte
para o gerenciamento do negdcio.

Dornelas (2017) aponta dentro do processo empreendedor dois caminhos
possiveis, porém ambos com finalidades semelhantes, que é a de estruturar o que

sera o negdécio no papel antes de coloca-lo em pratica, porém o caminho 1 é focado
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no planejamento estruturado e o caminho 2 € focado no método efectual. O caminho
1 passa por um desenvolvimento de um plano de negécio tradicional, e envolve uma
apropriacdo do que sera o negoécio, o investimento necesséario para seu efetivo
funcionamento, qual ser4 o seu potencial de receitas e lucros, como também as
estratégias que serdo adotadas, porém a execucdo ou a implantacdo do plano de
negoécio tradicional depende e sofre influéncia de varias varidveis como, a
experiéncia do empreendedor, seu conhecimento do negécio e do mercado,
interferéncias macroecondmicas, desenvolvimento de pais, legislacao,
comportamento dos consumidores, dos concorrentes etc. No caminho 2 o
empreendedor tem uma abordagem mais pratica, de tentativa e erro, isso ocorre por
opc¢ao, ou por dificuldade em levantar informacdo de mercado que sustente um
planejamento mais estruturado, sobre o risco financeiro, ndo é alto, ja que o
empreendedor define um teto de investimento a partir do qual aborta ou paralisa o
projeto. Como nao se sabe ao certo aonde o projeto vai, qual a dire¢ao vai tomar, se
ira alcancar a quantidade de clientes suficientes, ou se o produto/ servico
corresponde aos anseios dos clientes/ consumidores o empreendedor adota uma
abordagem que € semelhante a prototipagem: coloca um produto que nédo é o ideal
no mercado, e a partir dai observa a reacao dos clientes, melhora/ modifica/adapta e

lanca uma nova versao.
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5.3Planejamento de novos negdcios: principais ferramentas de planejamento

Segundo Salim (2010), um dos aspectos fundamentais para o sucesso de uma
atividade empreendedora é o planejamento. A busca pelo conhecimento necessario
para estruturar um negocio consiste em uma das caracteristicas empreendedoras
gue desencadeiam a adoc¢éo do planejamento como forma de diminuir 0s riscos e as
incertezas existentes no ato de empreender.

Chiavenato (2012) relata que, para se alcancar o sucesso, o empreendedor
precisa planejar o seu negdcio, e que saltar no escuro ndo é exatamente uma boa
escolha. Planejar visa proporcionar condi¢cdes racionais para que a empresa seja
organizada e dirigida com base em certas hipéteses a respeito da realidade atual e
futura.

Dessa forma, para se efetivar o uso planejamento como forma segura de fazer
as escolhas mais adequadas na hora de empreender, a literatura aponta para
instrumentos de planejamento que sao importantes para orientar as decisdes
futuras. Neste estudo destacam-se o Model Business Canvas, Plano de Negocios no

modelo do Sebrae e o Pnbox.

Business ModelCanvas

Criado por Ostewalder e Pigneur(2011), o Business ModelCanvas consiste em
um esquema para a estratégia seja implementada através de estruturas
organizacionais dos processos e sistemas que envolvera o projeto a ser planejado.
Composto por 9 partes, o conceito do Business ModelCanvas “permite descrever e
manipular facilmente modelos de negdécios para criar estratégias novas. Sem essa
linguagem fica dificil desafiar sistematicamente as suposi¢cdes sobre determinado
modelo de negdcios e inovar com sucesso” (OSTEWALDER, PIGNEUR, 2011p.15).

O Business ModelCanvas envolve um processo de planejamento que orienta a
busca por algumas respostas principais: Qual o valor que estamos criando? Para
guem estamos criando valor? Como criaremos este valor? Quanto de recursos
iremos gerenciar para ofertar o valor planejado? Com base nestas quatro perguntas,
o Canvas, como popularmente intitulado, comeca a se estruturar contemplando 9

componentes principais que sera apresentado através da figura 1:
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Figura 1: Modelo de negécios com base no Model Business Canvas
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\, >

Fonte: Ostewalder, Pigneur, 2011, p. 44

Quadro 1: Apresentacdo dos componentes que compde 0 Model Business Canvas

Componente

Descricao

Proposta de valor

Uma proposta de valor cria valor (ndo do ponto de vista de
dinheiro) para um Segmento de clientes, podendo ser
quantitativos (preco, velocidade de servico) ou qualitativos
(Exemplo: design, experiéncia do cliente).

Segmentos de clientes

Os clientes representam uma importancia fundamental para o
modelo de negécios e sem clientes uma empresa ndo sobrevive
por muito tempo. E possivel ter um ou mais clientes, desde que
cada grupo de clientes tenha uma necessidade comum,
comportamento comum e outros atributos comuns.

Canais

Os Canais de comunicacdo, distribuicdo e vendas fazem parte
dos canais possiveis que uma empresa precisa. Como exemplo
de canais tem-se: distribuidoras de medicamentos e correlatos
para as drogarias; e-commerce como a Amazon e Mercado
Livre; lojas fisicas de venda de roupas; supermercados, tanto
atacado quanto varejo; representantes das inddstrias
farmacéuticas em consultérios médicos e, na era das redes
sociais, os influenciadores digitais.

Relacionamento com clientes

Nesse bloco devera ser trabalhado como uma empresa se
relaciona com os seus clientes. Tem um papel importante para
conquistar e reter clientes visando ao aumento das vendas.
Como exemplo de relacionamento com clientes tem-se:
assisténcia pessoal como o0s servicos da Sky; assisténcia
pessoal dedicada como o0s servicos personalizados de
determinados bancos, autosservicos como os restaurantes self-
service, comunidades on-line.

Atividades chave

As acdes mais importantes de uma empresa deverdo estar
contempladas nesse bloco. Serd importante definir se a
empresa ir4 fornecer um processo, um produto ou um servigo
ou até mesmo uma combinacdo destes. Mas sera importante
lembrar da necessidade de foco como estratégia para se
colocar o primeiro produto no mercado.

Nesse bloco, precisa-se inserir todos 0s recursos necessarios
para 0 modelo de negdcio. Exemplos de recursos necessarios
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Recursos principais

sdo: a) Fisicos (maquinas, imoéveis, imobiliario), b) intelectuais
(desenvolvedores, cientistas, designers, jornalistas), ¢) humanos
(pessoal ndo especializado, como auxiliares, gerentes e
vendedores), d) financeiros (bootstreping — recursos proprios;
orgaos de fomento de pesquisa — CNPq, Fundacdes de Amparo
a pesquisa, BNDES; investidores anjo; fundos de investimento —
venture capital).

Parcerias principais

As relagbes firmadas com os fornecedores e os parceiros
deverdo compor esse bloco e competicdo (combinar as
caracteristicas tanto da cooperacdo quanto da competicdo),
aliancas estratégicas, relacdo comprador-fornecedor e joint
ventures s&8o aspectos que devem ser levados em
consideracéo.

Fontes de receita

E possivel que um mesmo negdcio possa ter mais de uma fonte
de receita. Nesse bloco, uma pergunta importante para avaliar €
guais valores os clientes estéo fortemente interessados a pagar
pelo seu produto ou processo? Além do mais, um ponto-chave
desse bloco é a precificacdo, porém determinar o preco de um
produto ou servico ndo é uma tarefa facil, sendo disponiveis
inimeras metodologias de precificacdo. As fontes de receita
devem levar em consideracdo a precificacdo fixa (pregos
predefinidos tendo como suporte as variaveis estatisticas) e
precificacdo dindmica (precos em constante mudanca de acordo
com as condi¢des do mercado).

Estrutura de custos

Todos os custos envolvidos para operacionalizar uma empresa
deverdo estar descritos nesse bloco. Criar e oferecer valor,
manter clientes e gerar receita estdo diretamente relacionados
aos custos. Tais custos poderdo ser adequadamente calculados
quando se tem bem definidos os recursos principais, atividades-
chaves e parcerias principais. Os modelos de neg6cios podem
ser direcionados pelo custo ou pelo valor. Pelo custo irdo
construir modelos de negdcios que tentam minimiza-los sempre
que possivel e para isso precisam ter uma proposta de valor de
baixo preco, alta carga de automacdo e consideravel
terceirizacdo. Quando a proposta de valor esta relacionada a
entrega de um valor, estas terdo pouca preocupacdo com
relagdo aos custos, por isso a criagcdo de valor é foco principal e
a proposta de valor terd alto indice de personalizac¢éo, tendo o
mercado de luxo inUmeros exemplos, pois tratam de produtos e
servicos exclusivos.

O Plano de negécios

Fonte: Elaborado pela Autora de acordo com Osterwader, Pigneur 2011.

Chiavenato (2012) relata que o plano de negécio € um documento que engloba

um compilado de dados e informacdes sobre o futuro negécio e estabelece suas

principais caracteristicas e condi¢des para viabilizar uma analise da sua viabilidade

e dos seus riscos, bem como para a facilitar sua implantacao.

Vale ressaltar que o plano de negécios € um documento importante e que deve

ser adotado pelos empreendedores ao iniciar um empreendimento, ao pensar no
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seu crescimento e ao redirecionar em novos mercados. Ainda, o plano de negocios
€ um documento fundamental no momento de captacdo de recursos através de

financiamento financeiro para busca de crédito.

Ainda, vale ressaltar que sdo varios os modelos de planos de negdécios
existentes. As estruturas variam conforme cada instituicdo financeira ofertante de
crédito e de cada pesquisador sobre empreendedorismo. Aqui, destacam-se duas
estruturas importantes de plano de negdcios: a estrutura do SEBRAE muito
difundida no Brasil, e o Pnbox, software ainda em versao de teste, desenvolvida pelo
SEBRAE-MG.

5.4 Plano de Negécios do Sebrae

Segundo dados do Sebrae (2020), o plano de negocio € um documento que
explica por escrito 0os objetivos de um negocio e quais etapas devem ser seguidas
para que esses objetivos sejam alcancados, minimizando 0s riscos e as incertezas.
Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus erros no principio, ao inves
de cometé-los no mercado. O Plano é estruturado da seguinte forma apresentado

pelo quadro 2:

Quadro 2: Estrutura de Plano de Negdcios indicada pelo SEBRAE (2020)

Itens estruturais do plano de negécios Descricao

Aqui deve descrever o ramo de atividade, definir
produtos e analisar o local de estabelecimento na
Aspectos gerais do empreendimento hora de montar o negdcio.

Definir o publico-alvo e como chegar a ele da
melhor maneira possivel, economiza recursos,
dando um tiro certeiro no seu objetivo, evitando
retrabalho. Pensar no posicionamento do seu
produto. Como ele seré visto pelo mercado? E um

Andlise de mercado produto de boa qualidade e com bom custo-
beneficio? De qualidade e com um preco acima
da média?

Marketing é um conjunto de atividades
desenvolvidas pela empresa para que atenda
desejos e necessidades de seus clientes. As
atividades de marketing podem ser classificadas
em areas bésicas, que sado traduzidas nos 4 "Ps":
Produto, Pontos de Venda, Promocéo
(Comunicagéo) e Preco.
Plano de marketing E importante saber o valor que o seu produto
carrega, tanto no pre¢o quanto na qualidade, para
tomar decisbes especificas quando for anuncig-




25

lo. Conhecer o que estd vendendo ajuda a
convencer outras pessoas a compra-lo.

Plano operacional

O plano operacional descreve como a empresa
esta estruturada: localizagdo, instalacées fisicas e
equipamentos. O empresario também faz
estimativas acerca da capacidade produtiva ou de
guantos clientes consegue atender por més, além
de tracar quantos serdo os funcionarios e as
tarefas de cada um.

Plano financeiro

No plano financeiro, 0 empreendedor terd nogao
do quanto deve investir para concretizar a
empresa. O documento deve conter, basicamente,
as estimativas de custos iniciais, despesas e
receitas, de capital de giro e fluxo de caixa e de
lucros.

Andlise de viabilidade

A andlise de cenarios auxilia o empreendedor a
prever situacbes que podem afetar os resultados
da empresa. Nesse caso, quais caminhos seguir?
Que alternativas podem ser adotadas? A analise
de cenarios é subsidio para a analise estratégica,
ou seja, com base nos cenarios possiveis, quais
estratégias deverdo ser implementadas?

Avaliacédo do Plano de Negécios.

Avaliar cada detalhe e colocar o plano em prética.
O plano de negdcio é uma ferramenta de gestao e
deve ser revisado periodicamente.

5.5 Plano de Neg6cios PNBOX

Fonte: Elaborado pela autora 2021.

O PNBOX € um novo plano de negdcios totalmente digital e gratuito. Sdo 14

ferramentas divididas em 4 blocos, o primeiro constréi a parte de cliente-mercado, a

segunda o problema- solucdo, a seguinte os canais de vendas, e por fim a parte

financeira, seguindo a estrutura apresentada no quadro 3.

Quadro 3: Estrutura do Pnbox indicada pelo software

Bloco do Pnbox

Ferramenta/ Descricao

Cliente- Mercado

e Segmentacdo de Mercado: que ira
dividir os clientes em grupos com
expectativas semelhantes e
necessidades comuns.

e Gerador de Pessoas: que a criacdo de
um personagem ficticio que represente o
cliente real e ideal do seu negécio.

e Jornada do Cliente: que € o
mapeamento da experiéncia do seu
cliente, entendendo como ele chega até
0 seu negadcio e tracando estratégias.




26

Problema- Solucgéo

Proposta de Valor: que é a Definicdo
dos beneficios que o seu negdcio deve
entregar e comunicar ao seu cliente
(persona).

Andlise da Concorréncia: que é a
andlise de como 0s seus concorrentes
atuam e sdo vistos no mercado.

Quadro de Experimentacdo: que € o
Levantamento de hipoteses relacionadas
ao seu negdcio que vocé deseja validar
e registre os experimentos realizados.

Canais de Vendas

Canais de Aquisicdo: que é quais 0s
canais de aquisicdo mais promissores
para 0 seu negécio e o registro dos
experimentos realizados.

Funil de Vendas: que é a lista, por
etapas, das acdes de venda que levarédo
0 cliente a comprar o seu produto ou
servigo.

Financas

Investimento: que sdo os Investimento
fixo; Pré— operacionais; Estoque inicial;
Capital de giro; Investimento total.
Ganhos: que sdo o0s produtos e
servicos, e Receitas.

Custos: que sdo o0s custos dos
produtos e servi¢os, custos dos produtos
e servicos vendidos, outros custos
varidveis, depreciacdo, custos com
pessoal; e custos fixos.

DRE: que é a Verificagdo de como o seu
negécio ir4 operar, em lucro ou prejuizo,
a partir da Demonstracéo de Resultados.
Indicadores  Financeiros Veja o0s
nameros do primeiro ano de operacédo do
seu negOcio para tomar decisdes com
mais seguranca.

Simuladores de Resultados: que é a
simulagdo dos numeros do seu negdcio
(Indicadores Financeiros) em diferentes
situacgoes.

Fonte: Elaborado pela Autora 2021.
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Figura 2: Tela inicial do Pnbox

prbox

Fonte: print screen da tela inicial do Pnbox.
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6 METODOLOGIA DA PESQUISA

Para a realizacdo da presente pesquisa e, consequentemente, para o alcance
dos resultados esperados, foi usado um software ainda em versao teste,
desenvolvido pelo Sebrae de Minas Gerais, o PNBOX.

O PNBOX é um novo plano de negécios totalmente digital e gratuito, que
permite pensar seu negdécio por total ou em blocos. E dividido em 14 ferramentas
gue podem ser utilizadas de forma on-line de maneira modular ou integrada. O
PNBOX, entrega ao plano de negdcios uma interface mais atualizada e muito mais
profissional.

O Software propde a construcdo da proposta de valor, a analise de
concorrentes, um quadro de experimentacdo, um gerador de personas onde é
possivel colocar ou idealizar o seu publico-alvo, a segmentacédo de mercado, ajuda a
trilhar a jornada do cliente, canais de aquisicdo, funil de vendas, toda parte de
planejamento financeiro, indicadores financeiros, ganhos, custos, investimentos,

DRE — Demonstrativo do resultado do exercicio e simuladores de resultados.

As informacdes que auxiliaram o preenchimento do plano de negdécio foram
coletadas de sites de buscas, da pagina do SEBRAE Minas, e baseadas em
percepcdes. O software € de facil preenchimento e com um video explicativo em
cada etapa do processo de construcdo, entretanto alguns videos deixam lacunas
nas explicacbes, sendo por vezes necessario buscar complementos em sites

alternativos usando assim da observacao.

Os dados foram colocados no pnbox seguindo valores estimados em
pesquisas, e pensados para ser o mais proximo possivel da realidade, o préprio
software gera as matrizes, as personas, identifica as forcas e as fraguezas da
empresa, em comparacdo com a concorréncia, gera os indicadores financeiros, e
constroi o DRE (demonstracéo do resultado do Exercicio), baseado em informacdes

inseridas no sistema.
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7 PROPOSICAO DE UM PLANO DE NEGOCIOS DE UMA EMPRESA
FABRICANTE DE MATERIAL DE LIMPEZA NA CIDADE DE SANTA RITA-PB

Esta secdo apresenta o Plano de Negdcios de uma empresa Fabricante de
Material de Limpeza na cidade de Santa Rita — PB, objetivo geral do trabalho,
através do atendimento dos objetivos especificos propostos. Para tal objetivo, o
instrumento utilizado foi o PNBOX.
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Nessa fase de identificacdo do negdcio o software foi preenchido com o nome do
projeto, o objetivo do plano, seu enquadramento tributario, o periodo de
planejamento proposto, o porte da empresa, 0 setor que estd inserido, 0 seu
segmento, a cidade de instalacdo, alguns dados pessoais do(os) sOcio(0s) e uma

biografia do representante da empresa.
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A segmentacao de mercado foi construida a partir de informacdes obtidas por meio
de pesquisas e percepcdes da pesquisadora, levando em consideracdo temas
relevantes para a atualidade e o local onde sera inserida a empresa, para melhor
atendimento do publico-alvo. O proprio software montou as matrizes dos segmentos

de clientes priorizados.
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Na criacdo da persona foi pensado no consumidor final, utilizando da estratégia de
push, que se baseia em fazer com que o cliente chegue até vocé, ou seja, o
consumidor vai procurar pelo produto e, por consequéncia, os distribuidores

chegaram até nos.
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Jornada do Cliente
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A Jornada do cliente foi feita com as duas personas do negocio, mapeando as
expectativas dos pontos de contato dos clientes com o negocio, o mapeamento foi

feito de forma individual, de acordo com as caracteristicas e habito das personas.
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Proposta de Valor
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A proposta de valor foi pensada para expressar 0 que a empresa oferece de
beneficio para o consumidor final, levando como referéncia, a percepcdo da

pesquisadora e pesquisa por meio da internet.



48

Andlize de Concorréncla

4 |

AlErsdrrainls -} 4
Lot bl ‘el =] a - | a
Ly H - | 4 4
Eislrarlirg dh e ey =] a i 4
Frisco -] P 4 2]
Lhuiniedochs ¥ r a a
ooy = a a -
Virsecada = a d 4
Miédia Geral B § 4 i

avoliagho dos Pontungtes

______--#-.____ .-""'-""-._

wLIF Fre T . [ 8 0" :IF'|I.II LE Loty ] Sl MW LA Farar] s Trrrae 1[ma -
B L
T=10 TRl D



49

Alhoe o Baloms

Abtondsmeanto, Conoes oo vendo, Design, Estroicgea de markeosbng, Prega, Cualaode o
"l OO PR R

Teorsaiogia

Dastogue do Magdcko

Dwealaodo

Na analise de concorréncia foram estudadas 3 empresas por meio de ligacdes e
uma breve pesquisa em sites de reclamacdes. O proprio software identifica as forcas
e as fraquezas de acordo com as informacdes preenchidas pela pesquisadora,
construindo um grafico e um quadro comparativo, mediante as informacdes

inseridas.
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No funil de vendas, ferramenta que permite observar a jornada do cliente em
estagios, foram propostas trés acbes de marketing, uma para cada nivel. No
primeiro a proposta foi a criagdo de um blog com dicas de limpeza, no segundo foi a
promocéo de campanhas para a demonstracéo do produto e, por fim, a distribuicdo
de amostras gratis, para que o cliente tenha o efetivo contato com a mercadoria. A
partir de dados inseridos no sistema foi gerado os custos de aquisicdo do cliente e

as taxas de conversoes.
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indicadores Financalros
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No plano financeiro as informacgdes inseridas, sédo solicitadas pelo proprio sistema,
o preenchimento de valores foram os mais proximos da realidade, com o auxilio de
pesquisa na internet. Os graficos, tabelas, indicadores financeiros, depreciacdes,
projecBes, assim como a DRE (Demonstracdo do resultado do exercicio), sé@o
geradas pelo préprio software, com base nos dados informados.

A DRE (Demonstracdo do resultado do exercicio) nos apresenta resultados
positivos e progressivos, os indicadores financeiros nos trazem a lucratividade anual
de 19.15%, o retorno do investimento em 11 meses e a rentabilidade anual de
152,80 %.



7.4 Andlise de Cenério

Simulador de Resultados

Percentuais Aplicados

Canfrio Otimicta

Facelta molor em: 20%
Custo mendar em: 10E

Investimeanto menor e 10%

Restimn

Cendrio Provavel
Recerta Anual RS 484.86115
Custos Variavels -R3 306.804.25
Margem de Contribulgae RS 177895650
Custos Flxos -R3 B.080 56
Resultado R% 892.866,00

Indicadores Financeiros

Descrigto Cendrio Provavel

Lucratividade Anual 1815 %
Payback Simples 1l meses
Rentabilidade Anual 15280 %

PE Contabsl R% 23185439
PE Financeiro RS 22865411
PE ECOnOmMIGE RS 368.084]7
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Condrio Pocsimicta

Recaita menor erm: 20%
Custo makar am: 15%

Investimento malar e 10%

P BE1E33,38
-RS 27621383
R 305.619,56
-R% 7658150

P 228.038,05

Cenfrio Otimista

J937%

1 Mases
41874 %

RS 145.784,55
R 14355858

RS 24098364

Grdficos Cendrio Otimista

Candrio Otimista

Cendrio Pessimista

iS5 387888592
-R5 352930 B9
RS 3484503
-R5 97854 4

-R5 6280511

Cendrio Pessimista

Néio se aplica

Ndo se aplica

-9410 %
% 1.086.06153

Ry 1.073.02602

Ry 164100045
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Grafcos Candro Pessimista
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Nessa etapa, foram simulados dois cenarios, um otimista e outro pessimista, o que
possibilitou o conhecimento de o quanto a empresa precisa crescer, para que 0S
resultados continuem sendo positivos, visto que, como apresentado no cenario
pessimista, uma queda de 20% das vendas e um aumento de 15% nos custos ja

afetam negativamente o resultado da empresa.
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8 CONSIDERACOES FINAIS

Com o desdobramento desse presente trabalho foi possivel conhecer conceitos
de empreendedorismo e uma discussdo sobre o processo de empreender, trouxe
também uma importante reflexdo acerca da importancia do planejamento para iniciar
um novo negdcio, diminuindo riscos e incertezas, reduzindo assim a probabilidade

de fechamento em seu primeiro ano de funcionamento.

De um modo geral os resultados aqui apresentados, foram positivos e viaveis
no ponto de vista financeiros, com o playback simples de 11 messes e a
lucratividade anual de 152,80%, indicando a viabilidade do empreendimento.
Proporcionou uma visédo de como serd o empreendimento e um direcionamento a
longo prazo dos préximos passos a serem seguidos. Por mais fidedignos que sejam
0S numeros apresentados, os resultados ainda podem sofrer influéncias do ambiente

macroecondmico.

No desenvolvimento do plano foram feitas uma analise de mercado, um plano
de marketing, um plano financeiro, uma analise de cenario e avaliacao estratégica,
gue permitiu pensar cada etapa da criacdo de um novo negocio, alcancando assim o

objetivo da pesquisa.

O Pnbox, software utilizado para a construcdo dos resultados, forneceu todo
suporte no desenvolvimento do plano de negocios, disponibilizando 14 ferramentas,
cada uma voltada para uma area da empresa, sua estrutura é dividida em blocos, 0

gue permitiu a autonomia de desenvolvimento do plano.

Dada importancia do tema abordado, em estudos posteriores, sugere-se 0 a
aprofundamento do uso do Pnbox na constru¢do de planos de negdcios, visto que

se trata de uma ferramenta ainda na versao de teste.

Nesse sentido a utilizacdo do Pnbox permitiu a criacdo de um plano de negdcio
de uma empresa fabricante de material de limpeza na cidade de Santa Rita/PB, de

uma forma prética, atualizada e profissional, alcancando o objetivo geral proposto.
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