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RESUMO  

 

O tema deste trabalho é um plano de negócio no mercado de material de limpeza, 

com o objetivo geral de propor um plano de negócios 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 cenário e avaliar estrategicamente o plano de negócio, verificando a 

viabilidade ou não do empreendimento. A metodologia utilizada contou com o uso do 

Pnbox, que é um software em versão de teste (Beta), desenvolvido pelo Sebrae-MG, 

cujos resultados obtidos possibilitaram a construção do plano de negócio.De acordo 

com os resultados obtidos e após análise, considera-se que o Plano de Negócios em 

vias de implementação é viável e o investimento na Cleanpex é lucrativo.  A partir 

daí tem a possibilidade de planejar o passo a passo das próximas decisões da 

empresa. 

 

 

Palavras-chave: Plano de negócio. 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. 
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1 INTRODUÇÃO 

A história da humanidade sempre aponta para desdobramentos da 

transformação humana através da inquietação do homem em conhecer e 

desenvolver inovações que favoreçam 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 é se permitir pensar além do que é oferecido pelo mundo do 

trabalho: é enxergar oportunidades onde ninguém vê; ainda, é um comportamento 

orientado para criatividade e inovação no mundo do trabalho. 

Empreender, segundo Chiavenato (2012) implica na prática de criar negócios 

ou uma reinvenção de negócios já existentes, relata que o exercício do movimento 

de empreender traz consigo um sentimento de incerteza, principalmente quando o 

negócio envolve algo realmente novo ou quando o mercado para o seu produto 

sequer existe. 

De acordo com o relatório sobre empreendedorismo no Brasil elaborado pelo 

GEM – Global Entrepreneurship Monitor (2019, p. 10), no Brasil “estima-se que haja 

53,5 milhões de brasileiros (18-64 anos) à frente de alguma atividade 

empreendedora”. Ainda, o mesmo relatório mostra que o principal motivo que leva 

as pessoas a empreenderem é “ganhar a vida, pois os empregos são escassos” 

(GEM, 2019, p. 12), o que mostra que no Brasil em 2019 tivemos um avanço 

importante no desenvolvimento de atividades empreendedoras e, ainda, mostra o 

quanto o empreendedorismo é um caminho que impulsiona e motiva as pessoas a 

buscarem novas formas de vida. 

Diante dos dados apresentados, é condição importante para o empreendedor 

“planejar” a caminhada em busca de alcançar os resultados almejados, objetivando 

reduzir os riscos existentes. Dessa forma, entre as ferramentas existentes destaca-

se o plano de negócios como instrumento importante para orientar o empreendedor 

a implementar os seus projetos.  

O plano de negócios, segundo Chiavenato (2012) é um instrumento 

indispensável para definir os rumos atuais e futuros dos novos empreendimentos, 

pois orienta as melhores condições para planejar, organizar, dirigir, avaliar e 
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controlar o negócio. Portanto é uma ferramenta bastante importante para que 

empresas consigam se planejar e se preparar para qualquer eventualidade que 

possa acontecer, evitando que novos negócios encerrem seu funcionamento em 

seus primeiros anos. 

Segundo Dornelas (2017) a importância do plano de negócios está em seu 

desenvolvimento, pois é através dele que o empreendedor começa a conhecer em 

mais detalhes como será, de fato, a sua empresa. Ainda defende que o plano de 

negócio é uma ferramenta de gestão do empreendedor, já que lhe auxilia a tomar 

decisões. 

Diante da importância da atividade de planejamento, este trabalho apresentará 

uma experiência de planejamento voltado para a estruturação de uma empresa 

fabricante de material de limpeza na cidade de Santa Rita – PB. A experiência de 

planejamento aqui apresentada será 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 preocupação com a higiene 

pessoal, a limpeza e desinfecção delares e empresas e o controle sanitário 

ganhoumais importância, rigidez e conscientização. 
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2 PROBLEMÁTICA 

No final do ano de 2019, o mundo começou a vivenciar um estado de 

pandemia causado por um novo vírus até então desconhecido, o SARS-COV-2, 

conhecido popularmente como covid-19, que é um vírus letal que ataca 

principalmente o sistema respiratório.A partir daí os hábitos e rotinas da população 

mudaram consideravelmente, lutando contra algo imperceptível aos olhos, mas 

destrutivo ao ser humano, a preocupação com medidas de higiene e desinfecção 

foram acentuadas. 

Diante esse cenário, o mercado de produto de limpeza e desinfecção vem 

apresentando resultados positivos. No Brasil a venda desses produtos teve o 

crescimento de 8,5% em 2020, em comparação com o ano anterior,em uma 

estimativa feita pela consultoria de mercado Euromonitor. O crescimento reflete a 

preocupação com a higienização, no ano em que houve uma disseminação do novo 

coronavírus. O covid-19 estimulou o aumento na venda de desinfetantes em 22%, a 

de água sanitária em 13% e a de produtos multiusos em 12% e em 2021 a tendência 

é que as vendas continuem em alta. (Valor; 2021). 

Portanto com a crescente demanda por materiais de limpeza, e ainda a 

importância de um planejamento empresarial para diminuir risco e incerteza, 

estabelece-se o seguinte problema de pesquisa: Como estruturar um plano de 

negócios de uma empresa fabricante de material de limpeza na cidade de Santa 

Rita- PB? 
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3 JUSTIFICATIVA 

As razões as quais incentivam as pessoas a empreenderem são várias: muitas 

possuem a necessidade financeira para se manter, outras, enxergam oportunidades 

de mercado que poderão impactar positivamente no seu crescimento financeiro. 

Algumas pessoas enxergam oportunidades de fazer a diferença 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 diferença na sua história. 

Neste sentido, a importância deste trabalho se dá por incentivar o comportamento 

empreendedor através do empreendedorismo de negócios num mercado 

predominantemente em crescimento: o mercado de fabricação de material de 

limpeza. 

Junto com a preocupação da higiene pessoal e a higienização de lares, 

mediante a um estado de pandemia em que o ano de 2020 nos trouxe, o mercado 

de produtos de limpeza vem crescendo. O planejamento é essencial em todo e 

qualquer negócio e serve para dar um norte a todos os passos da empresa, frente a 

questões microeconômicas como também questões macroeconômicas. 

Vale destacar que este estudo se torna relevante para o setor de material de 

limpeza, por se tratar de um setor industrial em evidência e em crescimento, mesmo 

com a crise econômica em que o mundo vivencia. Apresentar a aplicação de 

ferramentas de planejamento para o setor, e discutir sobre a temática poderá trazer 

mais pesquisas relacionadas ao setor, enriquecendo a comunidade acadêmica e o 

mercado em questão. 

  A viabilidade do estudo se dá por um anseio pessoal da pesquisadora. A 

pesquisa corrobora em um momento em que a pesquisadora encontra uma 

oportunidade e deseja empreender e a realização dessa pesquisa e a confecção de 

um plano de negócio lhe dará suporte para decidir quais serão os próximos passos, 

diminuindo riscos e incertezas e identificando a sua viabilidade do ponto de vista 

econômico. 
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4 OBJETIVOS 

4.1Objetivo geral 

Propor um plano de negócios de uma empresa fabricante de material de 

limpeza na cidade de Santa Rita/PB. 

4.2Objetivos específicos: 

• Analisar o Mercado 

• Propor Plano de Marketing 

• Propor Plano Financeiro 

• Analisar Cenários e Avaliar Estrategicamente 
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5 EMPREENDEDORISMO, PROCESSO EMPREENDEDOR E PLANEJAMENTO 

DE NEGÓCIOS 

A seguir, apresenta-se a base teórica que orienta este estudo. Inicialmente 

será abordado empreendedorismo e criação de negócios, depois uma descrição do 

processo de empreender e uma reflexão sobre a importância do planejamento para 

o ato de empreender, onde destaca-se o uso do plano de negócios como 

instrumento gerencial importante para o empreendedor. 

 

5.1Empreendedorismo e criação de negócios: Um relato teórico 

Para compreender o empreendedorismo e sua importância para o 

desenvolvimento econômico e social de um país, estado, município, e até para a 

mudança da vida das pessoas que apostam no empreendedorismo como uma 

opção de trabalho, alguns estudiosos apresentam suas compreensões sobre o 

assunto: 

Segundo Schumpeter (1988), o empreendedorismo é um processo que os 

produtos ou métodos de produção existentes são destruídos dando origem a novos 

produtos e processos no contexto econômico. Já 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 negócio 

para obter lucro sobre ela, tomando para se, os riscos calculados (DORNELAS, 

2008). Baggio (2014) relata que podemos identificar, pelo menos, as seguintes 

características referentes ao empreendedor: 1) ter a iniciativa para criar um negócio 

e ser apaixonado pelo que faz; 2) utilizar-se dos recursos disponíveis de forma 

criativa, transformando o ambiente social e econômico onde vive; 3) assumir os 

riscos calculados e a possibilidade do fracasso. 

Segundo dados do relatório do GEM (Global Entrepreneurship Monitor) de 

2018, referente ao ano de 2017, levando em consideração uma amostra 

representativa da população adulta (18 - 64 anos) do país, dois fatores são 

estudados para compreender o processo empreendedor: o estágio em que o 

empreendedor se encontra e a motivação do empreendedor. Para melhor 
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compreensão das taxas, é necessário que sejam apresentadas as suas definições 

operacionais (GEM, 2017). 

Existe diferentes estágios em que o empreendedor se encontra, dentro desses 

estágios se estabelecem as seguintes variáveis: a TAXA DE 

EMPREENDEDORISMO TOTAL (TTE), que diz respeito à os indivíduos envolvidos 

com uma atividade empreendedora, ou seja, é o conjunto dos empreendedores tanto 

iniciais quanto os já estabelecidos; A TAXA DE EMPREENDEDORISMO INICIAL 

(TEA) que engloba os indivíduos envolvidos com uma atividade empreendedora em 

estágio nascente ou com um empreendimento novo; A TAXA DE 

EMPREENDEDORISMO ESTABELECIDO (TEE),que por sua vez, envolve os 

indivíduos que administram e são proprietários de negócios já consolidados que 

pagaram alguma remuneração aos seus proprietários por um período 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, são empreendedores. A partir 

dessa taxa, estimasse que, aproximadamente, 53 milhões de brasileiros entre 18 e 

64 anos estavam liderando alguma atividade empreendedora, seja na criação e 

consolidação de um novo negócio, ou realizando esforços para a manutenção de 

empreendimentos. Em relação às 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 possível supor que 2018 foi um 

ano em que, majoritariamente, os empreendedores atuaram de forma a consolidar 

os negócios criados em períodos anteriores, ou seja, um certo contingente de 

empreendedores iniciais tornou-se estabelecido. Este percentual de 

empreendedores totais é o segundo maior registrado em toda a série histórica do 

GEM Brasil, ficando abaixo apenas do registrado em 2015 (39%) e representa um 

incremento de dois pontos percentuais em relação aos dois anos anteriores. (GEM, 

2019). 

O relatório do GEM (2019) ainda traz dados sobre a motivação 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 importância do empreendedorismo no contexto 

nacional, o qual amplia as possibilidades de crescimento das pessoas no mundo do 

trabalho, gerando emprego, renda e aumento da oferta de produtos e serviços. 
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No que diz respeito às características do comportamento empreendedor, na 

literatura vários autores pontuam características e traços que compõe o perfil de 

pessoas empreendedoras. 

Chiavenato (2012) visualiza que empreendedores apresentam traços de 

liderança, mesmo que, por falta de validade, teorias que envolve traços de 

personalidades não sejam bem aceitas, reafirma ainda que notório que 

empreendedores sabem trabalhar com equipes e não apenas com indivíduos. 

Bird (1992) enxerga o empreendedor como intenso, composto de insights, 

brainstorms, decepções, engenhosidade, e desenvoltura, muito criativos, mas 

expressam poucos sentimentos, aproveitam as oportunidades, mostrando esperteza. 

5.2Processo empreendedor 

Silvestre (2017) aponta em suas discussões que o processo empreendedor 

tem um fio condutor principal: a necessidade de inovação. Neste sentido, observa-se 

que quando um indivíduo inicia uma reflexão para empreender, as ideias, as 

oportunidades, a ideação do seu produto/serviço/processo/projeto, será orientado 

pela sua capacidade em ser uma nova opção no ambiente onde ele estará inserido. 

Esse caráter de “novidade” aponta para um movimento em busca da inovação. 

Uma definição mais redigida de empreendedorismo é a desenvolvida por 

Hisrich; Peters; Shepherd (2004) como: 

o processo de criar algo diferente, e com valor, dedicando o tempo e 
o esforço necessários, assumindo riscos financeiros, psicológicos e sociais 
correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfação 
econômica 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 são analisadas as oportunidades com maior 

potencial de execução e/ou retorno econômico, logo depois vem a identificação da 

oportunidade, seguido da elaboração de um plano de negócio, onde o 

empreendedor pode sentir a necessidade de rever conceitos, a ideia ou a 

oportunidade novamente, essa ferramenta lhe ajudará a saber com precisão os seus 

recursos e a melhor maneira de alocar, e por fim com os recursos em mãos parte 

para o gerenciamento do negócio. 

Dornelas (2017) aponta dentro do processo empreendedor dois caminhos 

possíveis, porém ambos com finalidades semelhantes, que é a de estruturar o que 

será o negócio no papel antes de colocá-lo em prática, porém o caminho 1 é focado 
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no planejamento estruturado e o caminho 2 é focado no método efectual. O caminho 

1 passa por um desenvolvimento de um plano de negócio tradicional, e envolve uma 

apropriação do que será o negócio, o investimento necessário para seu efetivo 

funcionamento, qual será o seu potencial de receitas e lucros, como também as 

estratégias que serão adotadas, porém a execução ou a implantação do plano de 

negócio tradicional depende e sofre influência de várias variáveis como, a 

experiência do empreendedor, seu conhecimento do negócio e do mercado, 

interferências macroeconômicas, desenvolvimento de pais, legislação, 

comportamento dos consumidores, dos concorrentes etc. No caminho 2 o 

empreendedor tem uma abordagem mais prática, de tentativa e erro, isso ocorre por 

opção, ou por dificuldade em levantar informação de mercado que sustente um 

planejamento mais estruturado, sobre o risco financeiro, não é alto, já que o 

empreendedor define um teto de investimento a partir do qual aborta ou paralisa o 

projeto. Como não se sabe ao certo aonde o projeto vai, qual a direção vai tomar, se 

irá alcançar a quantidade de clientes suficientes, ou se o produto/ serviço 

corresponde aos anseios dos clientes/ consumidores o empreendedor adota uma 

abordagem que é semelhante à prototipagem: coloca um produto que não é o ideal 

no mercado, e a partir daí observa a reação dos clientes, melhora/ modifica/adapta e 

lança uma nova versão. 
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5.3Planejamento de novos negócios: 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 necessário 

para estruturar um negócio consiste em uma das características empreendedoras 

que desencadeiam a adoção do planejamento como forma de diminuir os riscos e as 

incertezas existentes no ato de empreender.  

Chiavenato (2012) relata que, para se alcançar o sucesso, o empreendedor 

precisa planejar o seu negócio, e que saltar no escuro não é exatamente uma boa 

escolha. Planejar visa proporcionar condições racionais para que a empresa seja 

organizada e dirigida com base em certas hipóteses 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 são importantes para orientar as decisões 

futuras. Neste estudo destacam-se o Model Business Canvas, Plano de Negócios 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 envolverá o projeto a ser planejado. 

Composto por 9 partes, o conceito do Business ModelCanvas “permite descrever e 

manipular facilmente modelos de negócios para criar estratégias novas. Sem essa 

linguagem fica difícil desafiar sistematicamente as suposições sobre determinado 

modelo de negócios 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 

quem 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, começa a se estruturar contemplando 9 

componentes principais que será apresentado através da figura 1: 

 

 



22 

 

 

Figura 1: Modelo de negócios com base no Model Business Canvas 

 

Fonte: Ostewalder, Pigneur, 2011, p. 44 

 
Quadro 1: Apresentação dos componentes que compõe o Model Business Canvas 

Componente Descrição 

 
 
Proposta de valor 

  Uma proposta de valor cria valor (não do ponto de vista de 
dinheiro) para um Segmento de clientes, podendo ser 
quantitativos (preço, velocidade de serviço) ou qualitativos 
(Exemplo: design, experiência do cliente). 

 
 
 
Segmentos de clientes 

 Os clientes representam uma importância fundamental para o 
modelo de negócios e sem clientes uma empresa não sobrevive 
por muito tempo. É possível 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 comunicação, distribuição e vendas fazem parte 
dos canais possíveis 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 físicas de venda de roupas; supermercados, tanto 
atacado quanto varejo; representantes das indústrias 
farmacêuticas em consultórios médicos e, na era das redes 
sociais, os influenciadores digitais. 

 
 
 
 
Relacionamento com clientes 

Nesse bloco deverá 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: 
assistência pessoal como os serviços da Sky; assistência 
pessoal dedicada como os serviços personalizados de 
determinados bancos, autosserviços como os restaurantes self-
service, comunidades on-line. 

 
 
 
Atividades chave 

As ações mais importantes de uma empresa deverão estar 
contempladas nesse bloco. Será importante definir se a 
empresa irá fornecer um processo, um produto ou um serviço 
ou até mesmo uma combinação destes. Mas será importante 
lembrar da necessidade de foco como estratégia para se 
colocar o primeiro produto no mercado.  
 

 
 

Nesse bloco, precisa-se inserir todos os recursos necessários 
para o modelo de negócio. Exemplos de recursos necessários 
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Recursos principais 

são: a) Físicos (máquinas, imóveis, imobiliário), b) intelectuais 
(desenvolvedores, cientistas, designers, jornalistas), c) humanos 
(pessoal não especializado, como auxiliares, gerentes e 
vendedores), d) financeiros (bootstreping – recursos próprios; 
órgãos de fomento de pesquisa – CNPq, Fundações de Amparo 
à pesquisa, BNDES; investidores anjo; fundos de investimento – 
venture capital). 

 
 
 
Parcerias principais 

As relações firmadas com os fornecedores e os parceiros 
deverão compor esse bloco e competição (combinar as 
características tanto da cooperação quanto da competição), 
alianças estratégicas, relação comprador-fornecedor e joint 
ventures são aspectos que devem ser levados em 
consideração. 

 
 
 
 
 
Fontes de receita 
 

É possível que um mesmo negócio possa ter mais de uma fonte 
de receita. Nesse bloco, uma pergunta importante para avaliar é 
quais valores os clientes estão fortemente interessados a pagar 
pelo seu produto ou processo? Além do mais, um ponto-chave 
desse bloco é a precificação, porém determinar o preço de um 
produto ou serviço não é uma tarefa fácil, sendo disponíveis 
inúmeras metodologias de precificação. As fontes de receita 
devem levar em consideração a precificação fixa (preços 
predefinidos tendo como suporte as variáveis estatísticas) e 
precificação dinâmica (preços em constante mudança de acordo 
com as condições do mercado).  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
Estrutura de custos 

Todos os custos envolvidos para operacionalizar uma empresa 
deverão estar descritos nesse bloco. Criar e oferecer valor, 
manter clientes e gerar receita estão diretamente relacionados 
aos custos. Tais custos poderão ser adequadamente calculados 
quando se tem bem definidos os recursos principais, atividades-
chaves e parcerias principais. Os modelos de negócios podem 
ser direcionados pelo custo ou pelo valor. Pelo custo irão 
construir modelos de negócios que tentam minimizá-los sempre 
que possível e para isso precisam ter uma proposta de valor de 
baixo preço, alta carga de automação e considerável 
terceirização. Quando a proposta de valor está relacionada à 
entrega de um valor, estas terão pouca preocupação com 
relação aos custos, por isso a criação de valor é foco principal e 
a proposta de valor terá alto índice de personalização, tendo o 
mercado de luxo inúmeros exemplos, pois tratam de produtos e 
serviços exclusivos.  

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

 

O Plano de negócios 

Chiavenato (2012) relata que o plano de negócio é um documento que engloba 

um compilado de dados e informações sobre o futuro negócio e estabelece suas 

principais características e condições para viabilizar uma análise da sua viabilidade 

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

Vale ressaltar que o plano de negócios é 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 negócios 

é um documento fundamental no momento de captação de recursos através de 

financiamento financeiro para busca de crédito. 

Ainda, vale ressaltar que são vários os modelos de planos de negócios 

existentes. As estruturas variam conforme cada instituição financeira ofertante de 

crédito e de cada pesquisador sobre empreendedorismo. Aqui, destacam-se duas 

estruturas importantes de plano de negócios: a estrutura do SEBRAE muito 

difundida no Brasil, e o Pnbox, software ainda em versão de teste, desenvolvida pelo 

SEBRAE-MG. 

5.4 Plano de Negócios do Sebrae 

Segundo dados do Sebrae (2020), o plano de negócio é um documento que 

explica por escrito os objetivos de um negócio e quais etapas devem ser seguidas 

para que esses objetivos sejam alcançados, minimizando os riscos e as incertezas. 

Um plano de negócio permite identificar e restringir seus erros no princípio, ao invés 

de cometê-los no mercado.  O Plano é estruturado da seguinte forma apresentado 

pelo quadro 2: 

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

Itens estruturais do plano de negócios Descrição 

 
 
Aspectos gerais do empreendimento 

Aqui deve descrever o ramo de atividade, definir 
produtos e analisar o local de estabelecimento na 
hora de montar o negócio. 

 
 
 
 
 
Análise de mercado 

Definir o público-alvo e como chegar a ele da 
melhor maneira possível, economiza recursos, 
dando um tiro certeiro no seu objetivo, evitando 
retrabalho. Pensar no posicionamento do seu 
produto. Como ele será visto pelo mercado? É um 
produto de boa qualidade e com bom custo-
benefício? De qualidade e com um preço acima 
da média? 

 
 
 
 
 
 
 
Plano de marketing 

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 áreas básicas, que são traduzidas nos 4 "Ps": 
Produto, Pontos de Venda, Promoção 
(Comunicação) e Preço. 
 É importante saber o valor que o seu produto 
carrega, tanto no preço quanto na qualidade, para 
tomar decisões específicas quando for anunciá-
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lo. Conhecer o que está vendendo ajuda a 
convencer outras pessoas a comprá-lo.  

 
 
Plano operacional 

O plano operacional descreve como a empresa 
está estruturada: localização, instalações físicas e 
equipamentos. O empresário também faz 
estimativas acerca da capacidade produtiva ou de 
quantos clientes consegue atender por mês, além 
de traçar quantos serão os funcionários e as 
tarefas de cada um. 

 
 
 
Plano financeiro 

No plano financeiro, o empreendedor terá noção 
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. 

 
 
 
 
Análise de viabilidade 

A análise de cenários auxilia o empreendedor a 
prever situações que podem afetar os resultados 
da empresa. Nesse caso, quais caminhos seguir? 
Que alternativas podem ser adotadas? A análise 
de cenários é subsídio para a análise estratégica, 
ou seja, com base nos cenários possíveis, quais 
estratégias deverão ser implementadas? 

 
 
 
Avaliação do Plano de Negócios. 

 
Avaliar cada detalhe e colocar o plano em prática. 
O plano de negócio é uma ferramenta de gestão e 
deve ser revisado periodicamente. 
 

Fonte: Elaborado pela autora 2021. 

 

5.5 Plano de Negócios PNBOX 

  O PNBOX é um novo plano de negócios totalmente digital e gratuito. São 14 

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

segunda o problema- solução, 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/ Descrição 

 

 

 

 

Cliente- Mercado 

• Segmentação de Mercado: que irá 

dividir os clientes em grupos com 

expectativas semelhantes e 

necessidades comuns. 

• Gerador de Pessoas: que a criação de 

um personagem fictício que represente o 

cliente real e ideal do seu negócio. 

• Jornada do Cliente: que é o 

mapeamento da experiência do seu 

cliente, entendendo como ele chega até 

o seu negócio e traçando estratégias. 
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Problema- Solução 

• Proposta de Valor: que é a Definição 

dos benefícios que o seu negócio deve 

entregar e comunicar ao seu cliente 

(persona). 

• Análise da Concorrência: que é a 

análise de como os seus concorrentes 

atuam e são vistos no mercado. 

• Quadro de Experimentação: que é o 

Levantamento de hipóteses relacionadas 

ao seu negócio que você deseja validar 

e registre os experimentos realizados. 

 

 

 

Canais de Vendas 

• Canais de Aquisição: que é quais os 

canais de aquisição mais promissores 

para o seu negócio e o registro dos 

experimentos realizados. 

• Funil de Vendas: que é a lista, por 

etapas, das ações de venda que levarão 

o cliente a comprar o seu produto ou 

serviço. 

 

 

 

Finanças 

• Investimento: que são os Investimento 

fixo; Pré– operacionais; Estoque inicial; 

Capital de giro; Investimento total. 

• Ganhos: que são os produtos e 

serviços, e Receitas. 

• Custos:  que são os custos dos 

produtos e serviços, custos dos produtos 

e serviços vendidos, outros custos 

variáveis, depreciação, custos com 

pessoal; e custos fixos. 

• DRE: que é a Verificação de como o seu 

negócio irá operar, em lucro ou prejuízo, 

a partir da Demonstração de Resultados. 

• Indicadores Financeiros Veja os 

números do primeiro ano de operação do 

seu negócio para tomar decisões com 

mais segurança. 

• Simuladores de Resultados: que é a 

simulação dos números do seu negócio 

(Indicadores Financeiros) em diferentes 

situações. 

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

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

Para a realização da presente pesquisa e, consequentemente, para o alcance 

dos resultados esperados, foi usado um software ainda em versão teste, 

desenvolvido pelo Sebrae de Minas Gerais, o PNBOX. 

O PNBOX é um novo plano de negócios totalmente digital e gratuito, que 

permite pensar seu negócio por total ou em blocos. É dividido em 14 ferramentas 

que podem ser utilizadas de forma on-line de maneira modular ou integrada. O 

PNBOX, entrega ao plano de negócios uma interface mais atualizada e muito mais 

profissional. 

O Software propõe a construção da proposta de valor, a análise de 

concorrentes, um quadro de experimentação, um gerador de personas onde é 

possível colocar ou idealizar o seu público-alvo, a segmentação de mercado, ajuda a 

trilhar a jornada do cliente, canais de aquisição, funil de vendas, toda parte de 

planejamento financeiro, indicadores financeiros, ganhos, custos, investimentos, 

DRE – Demonstrativo do resultado do exercício e simuladores de resultados. 

As informações que auxiliaram o preenchimento do plano de negócio foram 

coletadas de sites de buscas, da página do SEBRAE Minas, e baseadas em 

percepções. O software é de fácil preenchimento e com um vídeo explicativo em 

cada etapa do processo de construção, entretanto alguns vídeos deixam lacunas 

nas explicações, sendo por vezes necessário buscar complementos em sites 

alternativos usando assim da observação. 

Os dados foram colocados no pnbox seguindo valores estimados em 

pesquisas, e pensados para ser o mais próximo possível da realidade, o próprio 

software gera as matrizes, as personas, identifica as forças e as fraquezas da 

empresa, em comparação com a concorrência, gera os indicadores financeiros, e 

constrói o DRE (demonstração do resultado do Exercício), baseado em informações 

inseridas no sistema. 
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7 PROPOSIÇÃO DE UM PLANO DE NEGÓCIOS DE UMA EMPRESA 

FABRICANTE DE MATERIAL DE LIMPEZA NA CIDADE DE SANTA RITA-PB 

Esta seção apresenta o Plano de Negócios de uma empresa Fabricante de 

Material de Limpeza na cidade de Santa Rita – PB, objetivo geral do trabalho, 

através do atendimento dos objetivos específicos propostos. Para tal objetivo, o 

instrumento utilizado foi o PNBOX. 
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   Nessa fase de identificação do negócio o software foi preenchido com o nome do 

projeto, o objetivo do plano, seu enquadramento tributário, o período de 

planejamento proposto, o porte da empresa, o setor que está inserido, o seu 

segmento, a cidade de instalação, alguns dados pessoais do(os) sócio(os) e uma 

biografia do representante da empresa. 
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7.1 Análise de Mercado 
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 A segmentação de mercado foi construída a partir de informações obtidas por meio 

de pesquisas e percepções da pesquisadora, levando em consideração temas 

relevantes para a atualidade e o local onde será inserida a empresa, para melhor 

atendimento do público-alvo. O próprio software montou as matrizes dos segmentos 

de clientes priorizados.  
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7.2 Plano de marketing 
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Na criação da persona foi pensado no consumidor final, utilizando da estratégia de 

push, que se baseia em fazer com que o cliente chegue até você, ou seja, o 

consumidor vai procurar pelo produto e, por conseqüência, os distribuidores 

chegaram até nós. 
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  A Jornada do cliente foi feita com as duas personas do negócio, mapeando as 

expectativas dos pontos de contato dos clientes com o negócio, o mapeamento foi 

feito de forma individual, de acordo com as características e hábito das personas. 
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   A proposta de valor foi pensada para expressar o que a empresa oferece de 

benefício para o consumidor final, levando como referência, a percepção da 

pesquisadora e pesquisa por meio da internet.  
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   Na análise de concorrência foram estudadas 3 empresas por meio de ligações e 

uma breve pesquisa em sites de reclamações. O próprio software identifica as forças 

e as fraquezas de acordo com as informações preenchidas pela pesquisadora, 

construindo um gráfico e um quadro comparativo, mediante as informações 

inseridas. 
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   No funil de vendas, ferramenta que permite observar a jornada do cliente em 

estágios, foram propostas três ações de marketing, uma para cada nível. No 

primeiro a proposta foi a criação de um blog com dicas de limpeza, no segundo foi a 

promoção de campanhas para a demonstração do produto e, por fim, a distribuição 

de amostras grátis, para que o cliente tenha o efetivo contato com a mercadoria. A 

partir de dados inseridos no sistema foi gerado os custos de aquisição do cliente e 

as taxas de conversões.  
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7.3 Plano Financeiro 
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Custos dos Produtos e Serviços 
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  No plano financeiro as informações inseridas, são solicitadas pelo próprio sistema, 

o preenchimento de valores foram os mais próximos da realidade, com o auxílio de 

pesquisa na internet. Os gráficos, tabelas, indicadores financeiros, depreciações, 

projeções, assim como a DRE (Demonstração do resultado do exercício), são 

geradas pelo próprio software, com base nos dados informados. 

  A DRE (Demonstração do resultado do exercício) 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 %.  
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7.4 Análise de Cenário 
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   Nessa etapa, foram simulados dois cenários, um otimista e outro pessimista, o que 

possibilitou o conhecimento de o quanto a empresa precisa crescer, para que os 

resultados continuem sendo positivos, visto que, como apresentado no cenário 

pessimista, uma queda de 20% das vendas e um aumento de 15% nos custos já 

afetam negativamente o resultado da empresa. 
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8 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

Com o desdobramento desse presente trabalho foi possível conhecer conceitos 

de empreendedorismo e uma discussão sobre o processo de empreender, trouxe 

também uma importante reflexão acerca da importância do planejamento para iniciar 

um novo negócio, 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 viáveis 

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 visão de como será o empreendimento e um direcionamento a 

longo prazo dos próximos passos a serem seguidos. Por mais fidedignos que sejam 

os números apresentados, os resultados ainda podem sofrer influências do ambiente 

macroeconômico. 

No desenvolvimento do plano foram feitas uma análise de mercado, um plano 

de marketing, um plano financeiro, uma análise de cenário e avaliação estratégica, 

que permitiu pensar cada etapa da criação de um novo negócio, alcançando assim o 

objetivo da pesquisa. 

O Pnbox, software utilizado para a construção dos resultados, forneceu todo 

suporte no desenvolvimento do plano de negócios, disponibilizando 14 ferramentas, 

cada uma voltada para uma área da empresa, sua estrutura é dividida em blocos, o 

que permitiu a autonomia de desenvolvimento do plano. 

Dada importância do tema abordado, em estudos posteriores, sugere-se o a 

aprofundamento do uso do Pnbox na construção de planos de negócios, visto que 

se trata de uma ferramenta ainda na versão de teste. 

Nesse sentido a utilização do Pnbox permitiu a criação de um plano de negócio 

de uma empresa fabricante de material de limpeza na cidade de Santa Rita/PB, de 

uma forma prática, atualizada e profissional, alcançando o objetivo geral proposto. 
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