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ObJetivo

Estudar os principais conceitos,
métodos e técnicas para a elaboragdo
e avaliagdo de um plano de projeto de
investimento em uma oportunidade de
negocio ou na solugdo de um problema
identificado interna ou externamente
a uma organizagdo ou empresa.
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Parte 1- Conceifos
Introdutorios




Parte 2 - Descricao do
Negocio




Parte 3 - Plano de
Marketing




nanceiro

Parte 4 - Plano
Fi




Parte 5 - Avaliacao do
Plano de Negocios




Programacao

Segunda-feira Terca-feira Quarta-feira Quinta-feira
08:00 Parte 1 — Conceitos Introdutérios|Parte 3 — Plano de Marketing Parte 4 — Plano Financeiro Parte 5 — Avaliagédo do Plano de
Negécios
Introducdo ao Marketing Introducéo a financas
Critérios
Resumo Executivo
Apresentagao Oral
10:00 Intervalo Intervalo Intervalo Intervalo
10:15 Parte 1 — discusséo sobre os Parte 3 — Plano de Marketing Parte 4 — Plano Financeiro Pratica em Grupo
conceitos e duvidas
Analise de mercado Introducéo a finangas Plano Escrito
Resumo Executivo
11:00 Parte 2 — Descrigcdo do Negécio |Pratica em grupo Exercicios em grupo
A identidade da empresa
12:30 Almoco Almoco Almoco Almoco
13:30 Parte 2 — Descricao do Negécio |Parte 3 — Plano de Marketing Parte 4 — Plano Financeiro Pratica em Grupo
Produto e Servico Estratégias de Marketing Investimento Inicial Apresentagao Oral
Posicionamento Projecbes Avaliacdo cruzada
Andlises
16:00 Intervalo Intervalo Intervalo Intervalo
16:15 —|Parte 2 — Descricdo do Negdécio |Parte 3 — Plano de Marketing Parte 4 — Plano Financeiro Apresentagéo dos planos e
17:30 avaliagdes
Pratica em grupo Pratica em grupo Pratica em grupo
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O Trabalho em Equipe

e Estruturar de 5 pessoas cada.

e Definir um tema, problema ou oportunidade
para ser desenvolvido como plano de
negocio.

o

e Elaborar:
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Avaliacao dos Planos

e Serd feita uma avaliagdo cruzada entre as equipes.
e Cada plano terd uma equipe autora e uma avaliadora.

e A equipe autora entregard o plano para a equipe avaliadora na
manhd do ultimo dia do curso.

e A equipe avaliadora ird produzir uma avaliagdo do plano recebido.

e No Ultimo dia:
[ )
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Parte 1- Conceifos
Introdutorios




Definicoes Iniciais

O que € um plano de negdcios

Para que serve

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Um plano de negdcios é um documento que descreve:

um conjunto de obJetivos de negocio,

uma eXPlicacao racional de porque eles podem
ser atingidos,

um PIano para atingi-los

e um Procedimento de verificacao para checar
se os objetivos foram atingidos.
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objetivos de negocio

problema ou oportunidade

hipdtese

variaveis causa e efeito

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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explicacao racional

interna: competéncias,
habilidades, capacidade e
maturidade.

externa: tendéncias do
setor, poder, vigor,
competéncia e
comportamento dos
atores do mercado.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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plano

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

estratégico
tatico

operacional
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pProcedimento de verificacao

indicadores

metas

procedimento de coleta
de dados

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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TiPO

Foco
Lucrativos (.com)
Interno
Sem fins lucrativos (.org)
Externo

Governo (.gov)

Publico-alvo

Indicadores

Conteldo
Apresentagado

Avaliagdo
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Planos com foco externo sdo direcionados para
atingir os objetivos finalisticos ou realizar a
missdo do negdcio.

Tipicamente estdo associados ao
desenvolvimento, produgdo ou venda de
produtos ou servigos que serdo utilizados
diretamente pelos clientes.

Plano com foco interno sdo direcionados para a
producgdo de resultados intermedidrios que sdo
necessdrios para que objetivos externos sejam
atingidos.

Sdo classificados em planos de expansdo,
substituigdo, modernizagdo e intangiveis (como P&D).
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Exemplos

desenvolvimento de novos produtos ou servigos

implantagdo de novo sistema de informagoes
gerenciais

remodelagem de processos organizacionais

ampliagdo de mercado geogrdfico

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Razoes para Planejar

e Descrever claramente o negécio

e Facilitar a tomada de decisoes

e Identificar e diminuir riscos

e Comunicar interna e externamente

e Negociar com bancos e investidores

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Alguns Usos do Plano

e Guiar a criagdo e implantagdo da empresa

e Auxiliar no acompanhamento do
desenvolvimento da empresa

e Atrair parceiros e socios

e Buscar investimento de risco ou
financiamento

e Divulgar a empresa para o mercado

e Comunicar objetivos e estratégias para os
colaboradores internos e externos

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Perguntas Centrais

e O que serd vendido, para quem e como isso
serd feito?

ou seja ...

e Como este negdcio vai gerar riqueza para o
empreendedor e bem estar para a
Sociedade?
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Publico-alvo e seus
inferesses No NeLocio

Pdblico alvo e foco do plano

Interesse dos investidores




Foco Externo

Banqueiro privado Financiador piblico Sociedade

Investidor de risco Banco de
desenvolvimento




Para organizagoes com fins
lucrativos, o publico-alvo externo
inclui investidores e clientes.

Os publico-alvo externo para
organizagoes sem fins lucrativos sdo
em geral os patrocinadores e os
clientes dos servicos.

No caso de governos, o publico-alvo
externo inclui os cidaddos em geral,
eleitores, agéncias de fomento nacionais
e internacionais como Banco Mundial,
Nac¢oes Unidas, etc.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Interesses dos Investidores

e Banco privado

e Fundo de Capital de Risco

e Business Angel
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Indicadores de sucesso

Indicadores .gov, .com, .org




indicadores.Lov

Operacional <

Indicadores de
Esforgo/Processo

>

Estratégico

Indicadores de

Resultado

Monitoragdo de  Avaliagdo de

Tarefas Atividades
Indicadores de Indicadores de
realizagdo das sucesso das

tarefas: atividades

cronograma,

custos, escopo,
contratos, etc.
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Enumeracdo de  Medigdo de

Produtos Efetividade
Produtos Objetivos Internos

desenvolvidos a ou Resultados

partir da Intermedidrios

agregagdo dos
resultados da
atividades

Andlise de
Cust/Beneficio

Indicadores de
Eficiéncia

Avaliagdo de
Impacto no
Problema

Resultados
Finalisticos que
resolvem o problema
ou demonstram
aproveitamento da
oportunidade
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indicadores.com

Dimensoes Indicadores

Eficiéncia Interna «  Cumprir o cronograma
« Terminar dentro do orgamento
« Restrigdes de recursos respeitadas

Impacto no Cliente «  Afingir o desempenho functional

«  Atingir as especificagbes técnicas e os padroes
« Ganhos para o cliente

« Satisfazer as necessidades do cliente

« Resolver o problema do cliente

« O cliente utiliza o produto

« O cliente expressa satisfagdo

Sucesso Direto para o Negécio « Reconhecimento comercial imediato
« Aumento imediato de receita e lucros
« Aumento da participagdo no mercado

Preparagdo para o Futuro «  Criard novas oportunidades no futuro

« Posicionara a empresa de forma mais competitiva
«  Criard um novo mercado

«  Suportarad o desenvolvimento de novas techologias
« Adicionarad novas capacidades e competéncias
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indicadores.org

e Maximizacdo do Resultado financeiro
o

e Maximizagcdo de Receita
Maximizagdo de Uso

e Foco no uso
(]

e Recuperagdo total dos custos

e Recuperagdo parcial de custos
o

e Maximizagdo de orgcamento ou da oferta
Maximizag¢do da satisfacdo dos colaboradores

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Conteudo do plano

Conteldo geral
Conteldo minimo

Conteldo e audiéncia




Plano de negdcios é uma ferramenta da
tomada de decisado.

O contelddo e formato sdo definidos
pelos objetivos, foco e publico-alvo.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Descricdo da

Empresa

Plano de
Marketing

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Plano de
Gestao

Plano de
Negocios

Plano
Operacional

Andlise de
Risco

Produto ou

Servico

Plano
Financeiro
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Plano de
Gestdo

Descricdo da
Empresa

Conteudo Minimo

Plano de

Negdcios

Plano de
Marketing

Andlise de

Produto ou )
Risco

Servigo

Plano
Financeiro
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Conteudo e Audiencia

Um plano para uma ONG deve discutir a adequagdo entre os objetivos
do plano e a missdo da organizagdo.

Capitalistas ou investidores estdo interessados no investimento
inicial, viabilidade do negécio e mecanismo de saida. Um plano para
capital de risco deve apresentar argumentos sobre oportunidades de
crescimento e vantagem competitiva sustentdvel que irdo levar a um
alto valor de venda na saida do investidor.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Construcao do Plano

Como planejar: os 6 passos
Primeiro passo: localizar o plano
outline.com

Pesquisar informagoes
Seqiiéncia de plane jamentos

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Como Planejar: oS 6 PasSsoOS

e Localizar o plano:

e Construir um outline

e Pesquisar e coletar informagoes

e Usar a rede de relagoes para suprir
deficiéncias

e Planejar, Planejar, Planejar ...

e Revisar

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Primeiro passo: localizar o

pPlano

Interno Externo
.com
.0rg Criagdo de centro de

inclusdo digital

.gov

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Primeiro passo: localizar o

plano
Interno Externo
.com Implantagdo de um
plano de cargos e
saldrios.
.org

.gov

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Primeiro passo: localizar o

plano

Interno

Externo

.com

.org

.gov

Duplicagdo de estrada

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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outline.com

e Resumo Executivo
e A Descrigdo do Negdcio
L

lano de Marketing

lano Financeiro

® 6 6 U e ¢ Do o o o

e Anexos

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Pesauisar Informacoes

e Internas
e indicadores financeiros, de produgdo, efc.
e tecnologias e ferramentas
e competéncias e habilidades da equipe
e possiveis fragilidades conhecidas em relagdo aos
objetivos
e Externas
e tendéncias do setor
e comportamento dos atores do mercado
e ameagas aos objetivos

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Seaiiencia de Planejamentos

Planejamentos
Taticos

Realimentacgdo e Avaliagdo

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Resumindo ...
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Publico-alvo

o E o principal fator que influencia a énfase a ser
dada no plano de negécios

e Cada tipo de investidor ou decisor ird analisar o
plano sob critérios diferentes e vai dar pesos
distintos para cada elemento de andlise

e Os trés principais pontos gerais de andlise sdo:
[
[

e Escolha a énfase de acordo com o objetivo do
plano e publico-alvo.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Foco do Plano

e Um plano pode ter foco interno ou externo

e O foco também influencia o conteldo e
enfase dada a cada um dos elementos do
plano

e Localizar o plano quanto ao foco e publico-
alvo € o primeiro passo para o planejamento
de negdcios

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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ApPresemntacao

e Assim como o conteldo, a apresentagdo do
plano fambém deve ser dirigida ao publico-
alvo especifico

e Todo plano deve ter pelo menos uma
apresentagdo oral e uma escrita

e O resumo executivo é a parte mais
importante da apresentacdo. Deve existir
um para cada publico-alvo, mesmo que a
apresentag¢do detalhada seja a mesma.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Parte 2 - Descricao do
Negocio




Questoes a serem respondidas

e Qual o setor de negdcios?

e Como a empresa estd estruturada para atender
seus clientes?

e Quem sdo os empreendedores, quais sdo suas
competencias e o historico de suas realizagoes?

e Quais os objetivos de futuro?
e Quais produtos e servigos?
e Como a empresa se posiciona ho seu setor?

e Qual a estratégia de pregos?
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O Setor de Negocios

Iniciar com uma
explicagdo sobre o
setor no qual a empresa
ird atuar.

Objetivo: mostrar que a empresa
é forte em um setor que tem
Pontos essenciais: potencial de demanda e escala

, R para seus produtos ou servigos.
Explicar porqué.

Apresentar fatos concretos baseados em referéncias.

Mostrar problemas quando existirem.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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O empresa

e Identidade
e Direciona as ac¢oes internas
e Comunica uma imagem externamente

e Define a percepgdo desejada da empresa pelo
mercado

e Estrutura e Gestdo
e Suporta a inovagdo
e Constroi confianca nos investidores
e Apresenta diferenciais competitivos

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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A Identidade da Empresa

(segundo Collins & Porras, HBR 1996)

» Ideologia Central:

* Missdo
Ideologia - Valores
Central
Projecao L
De Futuro * Projegdo de Futuro:

» Objetivos de longo
prazo (BHAG)

- Visdo de futuro

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Missao

e 3M: To solve unsolved problems innovatively.

e Nike: To experience the emotion of competition,
winning and crushing competitors.

e Merck: To preserve and improve human life.
e Walt Disney: To make people happy.

e Ford: Atender as necessidades de transporte de
nossos clientes, aprimorando nossos produtos e
servigos, prosperando como empresa e propiciando
retorno aos acionistas.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

5¢



(alores

e Sony: Elevation of the Japanese Culture to
National Status

e Walt Disney: Fanatical Attention to
Consistency and Detail

e Merck: Corporate Social Responsability

e Nordstrom: Never Being Satisfied

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 55



ODbJetivos de longo prazo

e (alvo) Sony, 1950: Become the company most
known for changing the worldwide poor-quality
image of Japanese products.

e (inimigo) Nike, anos 60: Crush Adidas.

e (modelo) Giro Sport Design: Become the Nike of
the Cycling industry.

e (interno) Rockwell, 1995: Transform this company
from a defense contractor into the best
diversified technology company in the world.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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(isao de Futuro

"We will create products that will pervasive around
the world. ... We will be the first Japanese company
to go into the US market and distribute directly. ...
We will succeed in innovations that US companies
failed at - such as the transistor radio. Fifty years
from now our brand will be as well known as any in
the world. ... And will signify innovation and quality
that rivals the most innovative companies
elsewhere."

Sony, 1950.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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A Estrutura e Gesftao

e Figura juridica
e Estrutura organizacional

e Modelo de gestado

e Capital humano

e Parcerias e terceirizacoes

e Infra-estrutura e localizagdo
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Estrutura e Gestao

e Questoes a serem respondidas:

e Quais as razoes para a escolha da figura
juridica?

e Existe legislagdo especifica que pode influenciar
o funcionamento do negdcio?

¢ Quais sdo os diferenciais que os socios trazem
para o negdcio?

e O estilo de gestdo € coerente com os valores,
missdo, visdo e objetivos?

¢ A estrutura é corente com a dinamica do setor
de negocios?

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Produto ou Servico

e Descricdo

e Diferencial
(
(

e Propriedade Intelectual

e Estdgio de desenvolvimento

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Produto ou Servico

e Questoes a serem respondidas:

e Qual sdo os diferenciais que tornam o produto
ou servico Unico?

e Quais necessidades dos clientes serao
atendidas?

e Qual a percepgdo que o empreendedor quer que
o mercado tenha do produto ou servigo?

e Como a competicdo se posiciona?

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Parte 3 - Plano de
Marketing




Plano de Marketing

e E 0 resultado de um processo de
planejamento.

e Define o que vai ser vendido, por quanto,
em que quantidade, para quem e como serad
feito.

e E a principal fonte de informagdes para o
plano financeiro.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Plano de Marketing

e Andlise do e Estratégias (4 Ps):
Mercado: .

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007



O Plano de Marketing

e Questoes a serem respondidas:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Iintfroducao ao Marketing
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Marketing

e O marketing € o processo que busca
identificar, quantificar e satisfazer as
necessidades e desejos dos clientes,
através de produtos e servigos, atendendo
a uma demanda e gerando riqueza para a

empresa.
(Kotler)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Necessidades Humanas
Fazem parte da constituigdo humana. Sdo estados de
caréncia percebida.

Desejos
Sdo as necessidades humanas moldadas pela cultura e
caracteristicas individuais.

Produto ou Servigo
Tudo que satisfaz uma necessidade ou desejo

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Valor:

Satisfagado:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

O que faz a diferenca

Qualidade:
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Os desejos sdo descritos como objetos que
satisfazem as necessidades.

A medida que o homem vai sendo exposto a objetos
que despertam o seu interesse e desejo, as empresas
tentam fornecer produtos e servigos que satisfagam
esses desejos.

(Kotler)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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DeseJjos que podem ser comprados:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Como Prever a Demanda

O que as pessoas dizem:

Conjunto de opinides da forga de vendas

O que as pessoas fazem:

O que as pessoas fizeram:

Andlise estatistica da demanda
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Tesrtes de Mercado

Experimentagdo Recompra Agdo
Alta Alta Comercializar o produto
Baixa Alta Aumentar propaganda e a p.v.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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PORA QUE SERVE A
PESQUISA DE MERCADO?

Conhecer melhor o mercado.

Definir estratégias de agdo e comunicagdo.
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METODOLOGIAS DE
PESQUISAS

A metodologia qualitativa permite a expressdo das
opinides dos individuos sem a rigida limitagdo de
categorias preestabelecidas.

- Levantamento de opinides mais subjetivas.

- Representagdes psicoldgicas.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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QUANDO UTILIZAR A QUANTI OU

A QUaAaLl?

Quantitativa = Quer saber quanto...?

Qualitativa = Quer saber Por qué...?

e Quando os objetivos sugerem mensurar
ou mapear a amplitude de um fato ou
fendomeno numa dada populagdo.

e Quando se deseja testar hipoteses
quantificaveis.

e Quando jd se tem informagoes

deseja ampliar as informagades.

e Quando o objeto possibilita um
tratamento quantitativo dos dados sem
prejuizo a profundidade do conteldo e
para os objetivos da pesquisa.

delimitadas e precisas sobre o objeto e se

e Quando os objetivos sugerem a coleta de
dados "subjetivos” (significados, visdes de
mundo, etc.).

e Quando se possui poucas informagoes sobre
o assunto (estudos exploratoérios) e hd a
necessidade de aprofundar questdes.

e Quando se deseja avaliar produtos e servigos
sob a dtica da clientela.

e Para avaliar dados como complemento ou
contraponto aos indicadores quantitativos.

e Quando se pretende fazer testes de
argumentos de comunicagdo ou venda.

e Para entender motivos de rejeigdo ou
aceitagdo de produtos/ servigos.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Analise de Mercado

Forcas de Mercado




Analise de Mercado

e Definir claramente o mercado consumidor
qualitativa e quantitativamente.

e Fornecer evidéncias concretas sobre a demanda
para o produto ou servigo da empresa.

e Analisar a influéncia dos demais atores do
mercado.

e Fornecer informagdes para a definigdo das
estratégias de marketing.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Forcas de Mercado

Complementares

Concorrentes

Novos

Fornecedores
Entrantes

Novas Formas
de Negdcio
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Clientes

e Segmentagdo:
e Identificar e quantificar diferentes grupos de

consumidores, com diferentes necessidades e
desejos, e seu potencial de consumo

e Objetivo de Mercado:
e Decisdo de quais segmentos atender.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Concorrencia

e Empresas que podem (concorréncia atual)
ou poderdo (novos entrantes) atender
necessidades e desejos dos seus
consumidores, mesmo com produtos e
servicos diferentes.

e E essencial definir as ameacas da
concorréncia na realizagdo dos objetivos do
plano de negdcio.

e A concorréncia fambém pode ser analisada
através de uma segmentagdo.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Fornecedores

e Fornecem insumos ou servicos hecessarios a
fabricagdo de produtos ou prestagdo de
servicos aos clientes.

e Sdo importantes porque:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Novas Formas de Negocio

e Novas tecnologias ou modelos de negdcio
podem criar novas formas de atender as
necessidades e desejos dos clientes.

e Novas formas de negdcio podem deslocar
lideres de mercado porque, em geral,
representam uma quebra de paradigma.

e Quebras de paradigma, em geral, acontecem
em pontos de inflexdo...
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Pontos de Inflexao

Retomada do ciclo

Vendas , de crescimento

Declinio

Tempo

Ponto de Inflexao
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Estraresgias de

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Markefting
Produto : : : ®
0000
Preco (eee@
Ponto de venda :.

Promocado




Elementos da Esfraresgia

e Definigdo, posicionamento e adequagdo do
Produto.

e Determinacdo do Preco.

e Identificagdo e implantagdo de canais de
distribuicdo e venda (Praga ou Ponto).

e Definicdo de mecanismos de Promogao,
propaganda e relagoes com o cliente.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007



Desenvolvimento de novos produftos

Identificagdo de oportunidades

Andlise das viabilidades

Teste de mercado

Comercializagdo

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Abrindo um paréntesis para falar de
inovacao ...
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Initial Considerations

e Innovation starts from a market perspective, and
not from a Science & Technology one.

e Necessary ingredients for innovation are:
[
[

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Divergence and Conversgence in
rhe Crearivity Process

Creativity, an essential ingredient in the innovation process, happens or
ignites in environments in which divergent thinking (idea and options
generation) is well balanced with convergent thinking (options selection).

Too much or too little of either process can lead to failures in the
innovation or development processes.

Management of innovation is the management of divergence and
convergence in the creativity procgess.

Divergent
Thinking
Convergent
Thinking
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Time o Mature

Reaching convergence towards the choice of alternative courses of action in
innovation is a trick process. Innovation feams require a time to think over,
analyze, and mature ideas developed in the divergent thinking process,
before they can select alternatives in the convergent process.

Successful innovation management creates necessary and sufficient space
and time for (urgent) maturation to happen, before convergence is produced.

Maturation

91
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From the Marker ro rthe Marker

Innovation starts from a market opportunity and must produce a product
or service to the market. Thus, the Market is the start and end point of
the innovation process.

Innovation management requires finding out market opportunities, from
known or yet to be uncovered needs and demands. It is also about
producing the commercialization strategies to take the innovation to the

market.
Market Implem;ntatlon
SRportiinity Commercialization
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Skills

Innovation requires a constant adequate supply of skills. Human capital is

the primary source of necessary skills in all phases of the innovation
process.

Innovation management must guarantee this supply and training programs
are necessary to make than adequate to the specific needs of the

enterprise.
Creativity and Research | Implementation and
Skills Deployment Skills
Market Research and Market Research and
o Fabio oue Forecast skills. Commercialization Skills
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Produro

Adocgado

[
: | Substituigao
? !
Exploragdo
; !
i |
Producado :
e Protecao :
: ‘
o : Tempo
Antecipa Acompanha Reage

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

95



Estrategia de Posicionamento
Competitivo no Mercado

Retorno do
Investimento

Enfase no Processo

Enfase no Produto Produtos Padronizados

Flexibilidade

Diferenciacdo Lideranga de Custo

Parcela de
Mercado
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Estratregia Produro/Mercado

Produto Atual Novos Produtos

Penetracgdo Desenvolvimento
de produto/processo

?

»
»

Desenvolvimento Diversificagdo
de mercado
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Preco

A equacgdo tradicional

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Preco

A equagdo moderna

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

e Definem o prego:

1. A Percepgdo do
consumidor

2. A cohcorréncia

3. Os custos
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Praca

e Canais de distribuicdo e vendas sdo
definidos a partir de:
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Promocao

Propaganda

Promogado de
Vendas

Relagoes
Pdblicas

Marketing
Direto

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Forma paga de apresentagdo impessoal de
idéias, produtos ou servigos.

Incentivo de curto prazo para estimular a
compra ou venda de um produto ou servigo.

Programas para melhorar, manter ou proteger
a imagem de uma empresa ou produto.

Apresentagdo oral para um ou mais
compradores com propdsito de vender.
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O plano de marketing influencia

Plano de Producao:

Plano Financeiro:
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nanceiro

Parte 4 - Plano
Fi




Infroducao (breve) a
contabilidade e financas

Demonstracoes contabeis

Custos

Ponto de Equilibrio




A contabilidade financeira trata de reportar e
comunicar informagdes economicas sobre uma
organizagdo ao publico-alvo externo.

Contabilidade gerencial é o processo de identificar,
mensurar, reportar e analisar as informagoes a
respeito de eventos economicos da organizagdo.
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Regimes

e Competéncia: receitas e despesas
registradas no momento do fato gerador.

e Caixa: receitas e despesas registradas
quando realmente ocorrem.

e A contabilidade trabalha com regime de
competéncia.

e O fluxo de caixa do plano financeiro é feito
no regime de caixa
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Questoes da contabilidade
financeira

e O que a empresa possui e o que ela deve aos
outros?

e Quais sdo as fontes de receita?

e Como tém sido utilizados os recursos?

e Qual foi o lucro?

e Qual o estado da saldde financeira empresa?
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Equacao Conrabil

Recursos Disponiveis = Recursos Oferecidos
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Em mais deralhes ...

Recursos Disponiveis = Recursos Oferecidos por
credores e proprietarios
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Meétodo das Partidas dobradas

e Conta: registro detalhado das mudangas que
ocorrem em um item do ativo, passivo ou
patrimonio liquido.

e Plano de contas: forma como as contas sdo
apresentadas no balango e DRE.

e Cada transagdo afeta pelo menos duas
contas para manter a equagdo contdbil em
equilibrio.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Patrimonio

e Representa a riqueza da empresa e é
constituido de:

e Bens e Direitos
e Obrigagoes

Patrimonio

© Fabio Queda Bueno da Gilva 2007 11



Patrimonio: Bens

e Sdo as coisas Uteis, capazes de satisfazer as
necessidades das pessoas e das empresas.

e Podem ser:

o
e Exemplos: edificios, computadores, veiculos, etc.

e Exemplos: marcas e patentes.
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Patrimonio: Direitos
e Poder de exigir alguma coisa de alguém ou

de alguma empresa.

e Exemplos:
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Patrimonio: Obrigacoes

e Dividas com outras pessoas ou empresas.

e Exemplo:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 11¢



Representacao do Pafrimonio

BENS + DIREITOS

OBRIGACOES EXIGIVEIS

Bens

Dinheiro

Mercadoria em Estoques
Veiculos

Imdveis

Mdquinas

Ferramentas

Méveis e Utensilios
Marcas e Patentes

Direitos

Depésitos em Bancos
Duplicatas a Receber
Titulos a Receber
Aluguéis a Receber
Agoes

Obrigagoes
Empréstimos a Pagar
Saldrios a Pagar
Fornecedores (Duplicatas a
pagar)
Financiamentos
Impostos a Pagar
Encargos Sociais a Pagar
Aluguéis a Pagar
Titulos a Pagar
Promissérias a Pagar
Contas a Pagar

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Demonstracoes Contabeis

e Balanc¢o Patrimonial
e Demonstracdo do Resultado (DRE)
e Demonstracoes de Fluxo

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007



Balanco Patrimonial

o Eum registro formal e obrigatério do capital
(patrimonio) e dos lucros e prejuizos acumulados
de uma empresa, referentes a um determinado
periodo.

e O balango patrimonial apresenta os Bens,
Direitos e Obrigagdes da empresa no periodo.

e A partir do balango, vdrias andlises financeiras e
economicas podem ser realizadas.
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O Balanco Patrimonial

Ativo

Passivo e Patrimonio Liquido

Circulante

Compreende confas que estdo constantemente em
giro - em movimento, sua conversdo em dinheiro
ocorrerd, no mdximo, até o proximo exercicio social.

Realizavel a Longo Prazo
Incluem-se nessa conta bens e direitos que se
transformardo em dinheiro apds o exercicio seguinte.

Permanente
Sdo bens e direitos que ndo se destinam a venda e
tém vida util longa, no caso de bens.

® Investimento
Sdo as aplicagdes de cardter permanente que
geram rendimentos ndo necessdrios d manutengdo
da atividade principal da empresa.

® Imobilizado
Abarca itens de natureza permanente que serdo
utilizados para a manutengdo da atividade bdsica
da empresa.

® Diferido
Sdo aplicagdes que beneficiardo resultados de
exercicios futuros.

Circulante

Compreende obrigagdes exigiveis que serdo
liquidadas no préximo exercicio social: nos proximos
365 dias apés o levantamento do balango.

Exigivel a Longo Prazo

Relacionam-se nessa conta obrigagdes exigiveis que
serdo liquidadas com prazo superior a um ano -
dividas a longo prazo.

Patriménio Liquido

Sdo recursos dos proprietdrios aplicados na
empresa. Os recursos significam o capital mais o
seu rendimento - lucros e reservas. Se houver
prejuizo, o total dos investimentos proprietdrios
serd reduzido.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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O Balanco Patrimonial

Recursos de
Terceiros

Aplicacao

Recursos dos
Socios

© Fabio Queda Bueno da Gilva 2007 119



Transacoes

1. Abertura da empresa com capital de R$ 12 mm

Compra de terreno no valor de R$ Imm: R$ 200K a vista e R$
800K em prestagoes

Compra de méveis a vista: R$ 300K

Compra de mdquinas a prazo: R$ 4mm em prestagdes
Empréstimo no banco: R$ 100K

Pagamento de mdaquinas: R$ 1mm

Aumento de capital em dinheiro: R$ Hmm

Compra de matéria prima a vista: R$ 750K
Amortizagdo do empréstimo: R$ 50K

10. Proprietdrio vende metade do negdcio a seu primo por R$
8,5mm

N

Vo N OO~ w
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Classes de Mudancas ou
Transacoes

Aumento do Ativo com diminuicdo do Ativo
Aumento do Ativo e aumento do Passivo
Aumento do Ativo e aumento do PL
Diminuicdo do Passivo e diminuicdo do Ativo
Diminuicdo do PL e diminuicdo do Ativo
Diminuicdo do Passivo e aumento do Passivo
Diminui¢cdo do Passivo e aumento do PL
Diminuicdo do PL e aumento do Passivo
Diminui¢cdo do PL e aumento do PL

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

121



conras

e Caixa: 42.000 e Exercicio:
e Contas a receber: .
90.000

e Estoque: 10.000

e Aluguel pré-pago:
2.000

e Contas a pagar: 25.000

e Capital Social: 100.000

e Lucros retidos: 19.000
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Transacoes

Recebimento de contas a
receber: R$ 88.000

Pagamento em caixa de
contas a pagar: R$ 24.000
Aquisi¢do de estoque a
prazo: R$ 80.000

Es’rogue a um custo de R$

70.000 foi vendido a prazo
por R$ 85.000

Ajuste para reconhecer a
dgsqesa de o aluguel de
abri

Saldrios de R$ 6.000 de
abril a serem pagos em
maio.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

e Construir o balango para
final de abril.
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Demonstracao de Resultados

e A DRE é a apresentagdo, em forma
resumida, das operagoes realizadas pela
empresa, durante o exercicio social,
demonstradas de forma a destacar o
resultado liquido do periodo.

e Sua finalidade é apresentar o resultado
financeiro de um empreendimento em um
determinado periodo.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 12¢



Receifa e Despesa

Despesa € entendida com uma parcela
do lucro sendo retirada dos acionistas
= lucro retido a menor.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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AS contas ...

... de receitas e despesas sao contas
temporarias zeradas ao final do periodo
contabil.

Representam atividades operacionais do
periodo = receitas de vendas, custos das
mercadorias vendidas e despesas
necessarias para gerar receitas.
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O Lucro

Resultado das operacoes

Receitas - Despesas

Retorno dos acionistas

Compensacao pelo risco

Credores recebem em data certa

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Equacao contabil da DRE

Receitas — Despesas =

Prejuizo (receitas < despesas)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Regime de competencia

e Principio contdbil que permeia todo o
Demonstrativo de Resultados.

e Reconhece o impacto das transagodes nos periodos
quando as receitas e despesas ocorreram e ndo
quando a empresa recebeu ou pagou em caixa.
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Receira de Vendas

e Toda DRE comega pelos valores de receitas.

e RECEITA BRUTA DE VENDAS: € o valor total da nota fiscal/
fatura dos produtos entregues ou dos servigos prestados
durante um periodo. Nesse valor estdo inclusos os impostos.

e DEDUCOES E IMPOSTOS SOBRE AS VENDAS: valor das
vendas devolvidas pelos clientes For qualquer razdo / valores
embutidos no valor da nota fiscal / fatura.

e RECEITA LIQUIDA DE VENDAS: receita bruta subtraida de
dedugdes e impostos dobre vendas

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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DEMONSTRATIVO DE RESULTADO (findo em 31.12.1999)

(valores em milhares de reais)
Receita bruta de vendas
(- ) DedugOes e impostos sobre vendas
(=) Receita liquida de vendas
( - ) Custo dos produtos vendidos
(=) Lucro bruto
RECEITAS (DESPESAS OPERACIONAIS)
Com vendas
Gerais e administrativas
Despesas financeiras (liquidas)
Outras despesas operacionais
Resultado da equivaléncia patrimonial
(=) TOTAL DAS RECEITAS OPERACIONAIS
(=) Lucro operacional (= Lucro Bruto + Total das receitas operacionais)
( - ) Despesas nao operacionais
(=) Lucro antes do IR e de participagdo dos funcionarios
( - ) Participacao dos funcionarios
(+) Imposto de Renda

(=) Lucro liquido do exercicio

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

495.795
(118.913)

376.882
(193.129)

183.753

(89.611)
(36.097)
(3.434)
(46.277)
227.493
52.074
235.827
(64.585)
171.242
(875)
22.372

192.749
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ltens Valor

1. (+) Receita Bruta de Vendas 37.000,00
2. (-) Deducdes (PIS, COFINS, ISS, etc.) (5.383,50)
3. (=) Receita Liquida de Vendas 31.616,50
4. (-) Custo Diretos (12.000,00)
5. (=) Lucro Operacional Bruto (margem de contribui¢cao) 19.616,50
6. (-) Despesas Operacionais (Custos Indiretos) (7.000,00)
7. (+) Receitas Financeiras

8. (-) Juros de Financiamentos

9. (=) Lucro Operacional (EBITDA) 12.616,50
10. (-) Depreciacoes (300,00)
11. (=) Lucro antes do Imposto de Renda 12.316,50
12. (-) Impostos e Contribuigdes sobre Lucro (2.955,96)
13. (=) Lucro Liquido 9.360,54
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Deducao sobre Vendas

e Lucro Real:

® IR 150/0
® CSLL 90/0

e PIS: 1,65%
® COFINS 7,60/0
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Deducao sobre Vendas

e Lucro Presumido:

[
e PIS: O,65°/o
e COFINS: 3,00%
o IR: 4,8°/o
o CSLL: 2,88%
o ISS: 5,00°/o
[

e 32% para servigos
e 8% para comércio e inddstria
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Saldos I[niciais

Caixa: 216
Empréstimo: 12
Juros a pagar: 3
Saldrios a pagar: 10
Equipamentos: 60
Depreciagdo
acumulada: 36
Maveis 180

e Fornecedores: 50
e Instalacoes: 130

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

Capital 500
Contas a receber: 10
Estoques: 55

Despesa de saldrios:
30

Receitas: 80

Despesas de aluguel:
10
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Transacoes no ano

e Compra de estoques: 300, sendo 50% a vista

e Vendas: 200, sendo 50% a vista

e Despesa da aluguel: 5, a pagar no préximo ano

e Despesas de saldrio: 35 a pagar

e Saldrios pagos: 30

e Depreciagdo: 20% do valor bruto do ativo
imobilizado

e Fornecedores pagos: 50

e Estoques no final do ano: 200

e Juros pagos: 3
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EXercicio

e Forneca o Balanco e a DRE de abertura

e Registre as transagoes (descrever os
efeitos de cada transacdo nos
demonstrativos)

e Prepare o Balango e a DRE de
encerramento.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Fluxo de Caixa

© Fabio Queda Bueno da



Fluxo de Caixa

e Caixa = caixa em espécie, dinheiro em banco e investimentos
de curto prazo.

e Explica porque o caixa de uma empresa mudou durante o
periodo contabil.

e Explica como o caixa foi afetado pelas atividades de
financiamento, de investimento e operacionais ocorridas
durante o periodo contabil.

e A decisdo de vocé investir ou ndo em uma empresa passa
pela andlise da capacidade de gerar fluxos de caixa.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Proposito do Demonstrativo de Fluxo
de Caixa

e Avaliar a liquidez e a flexibilidade financeira;
e Avaliar as decisoes gerenciais;

e Determinar a capacidade de pagar dividendos aos acionistas e
empréstimos aos credores;

e Mostrar a relagdo entre o lucro liquido e o caixa;

e Ajudar a prever futuros fluxos de caixa.
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A analise do fluxo de caixa responde...

1. Quanto caixa foi gerado pelas operagdes normais da empresa?
2. Que outras formas a empresa utilizou para levantar caixa?

3. A empresa estd usando o excedente de caixa operacional em ativos
produtivos ou pagando empréstimo?

4. Em que proporgdo os investimentos da empresa estdo sendo financiados pelo
caixa gerado operacionalmente e por fontes externas?

5. Do caixa obtido de fontes externas, quanto foi de débito e quanto foi de
patrimonio?

6. A empresa estd precisando fomar empréstimos para manter o pagamento de
seus dividendos?
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Fontes de Caixa

e Lucro é a fonte primdria de geragdo de caixa em uma empresa.

e QOutras fontes de caixa:
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Saidas de Caixa

e Pagamentos das despesas operacionais (ex.: saldrios, encargos,
fornecedores, propaganda e publicidade);

e Pagamento de empréstimos;
e Pagamento de dividendos aos acionistas;
e Compra de ativo imobilizado;

e Compra de participagdo em outras empresas.
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Caregorias Principais

1. Fluxo de caixa operacional: transagoes que resultam no lucro
liquido e seu impacto nas contas do circulante no Balango.

2. Fluxo de caixa de investimento: atividades relacionadas com
o ativo de longo prazo.

3. Fluxo de caixa de financiamento: contas do exigivel a longo
prazo e do patriménio liquido.
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Metodo Direro

e A empresa simplesmente classifica as entradas e saidas de caixa em
sua conta bancdria de um periodo como atividades operacionais, de
investimento ou de financiamento e relata o saldo como movimentagdo

ou geragdo de caixa (podendo ser positiva ou negativa).

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

I - ATIVIDADES OPERACIONAIS

Cobranca dos clientes R$ 4.000
Pagamento aos fornecedores (6.000)
Caixa liquido das operacoes (2.000)
II - ATIVIDADES DE INVESTIMENTO
Compra de edificio (20.000)
III - ATIVIDADES DE FINANCIAMENTO
Recebimento da venda de acOes 100.000
Movimentacao de caixa (I+II+III) 78.000
Saldo de caixa no iniciodoano |  -----
Saldo de caixa no final do ano 78.000
Aumento do caixa (saldo inicial — saldo final) 78.000
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Metodo Indiretro

e Inicia com o lucro liquido
e (+/-) ajustes para reconciliar o caixa operacional

o
~
+QQQQ

/-) ajustes nas atividades de investimento

-0 ©o

e (+/-) ajustes nas atividades de financiamento
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Abrindo um paréntesis para falar de
Ponto de Equilibrio e Custos ...

www.cin.ufpe.br/~if781

www.cin.ufpe.br/~1i£782
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Exempio - Planilha de Cusftos

Quantidade Vendida
10.000 12.000
ltem de Custo (R9) (R9)

Matéria prima 14.000 16.800
Energia 4.000 4.500
Pessoal da producao 3.000 3.000
Pessoal de entrega 22.000 26.400
Despesas com veiculo 3.500 3.800
Instalagcoes 10.000 10.000
Propaganda 4.500 4.500
Total 61.000 69.000

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Terminologia (Eliseu Maxrtins)

e Gastos: sacrificio financeiro que a empresa
arca para obter um produto ou servigo.

e Custos: gasto relativo ao bem ou servigo
utilizado na produgdo de outro bem ou
servico.

e Despesas: bens ou servigos consumidos
direta ou indiretamente para obtencdo de
receitas.
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Terminologia (Atkinson et. al.)

e Custo: valor monetdrio dos bens e servicos
despendidos para obter beneficios
correntes ou futuros.

e Despesa: relatada no Demonstrativo de
Resultados, podendo representar custos
cujos beneficios ja foram recebidos no
periodo fiscal corrente.

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Terminologia

e Custos do Periodo: ndo podem ser
associados diretamente com a fabricacdo e
a venda de produtos.

e Custos do Produto: custos incorridos para o
volume dos produtos produzidos no periodo.
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Relacao Custo-Despesa

o
S

/
//

Indiretos )~ ~ Diretos
| 5 |

|
L |
Rateio j N T Produto A j o
| | | v
| | T
L s S Produto B J*T’_ _ Estoque )
| | Y A Y
| ! | ~ Custo dos
| | | AN E t £ —— : " —»
— > Produto ) __ produtos vendtdos)
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Exempio

e Custos do periodo:

e Custos do produto
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Conceifros

e Custo Direto: podem ser diretamente
apropriados a um produto ou objeto de
custo.

e Custo Indireto: ndo podem ser diretamente
apropriados a um produto ou objeto de
custos, a ndo ser por rateio.
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Custo Direto: matéria prima
e pessoal de producao

Distribuicao
Vendas e Marketing
Pesquisa e Desenvolvimento

Despesas Administrativas e
Gerais
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Comportamento dos Custos

e Forma de variagdo de acordo com mudanc¢as no
volume de produgdo.

e Custos variam em fungdo do tempo, dos niveis de
atividade e vdrios outros fatores.

e Custos Fixos: aqueles que sdo comprometidos
mesmo sem saber com antecedéncia a real
demanda ou uso no trabalho produtivo.

e Custos Varidveis: aqueles que podem ser
facilmente ajustdveis para atender a demanda do
trabalho produtivo.
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Comportamento dos Custos

Custos Indiretos
Energia

Matéria Prima
Mao de Obra
Custos Fixos Custo de apoio a producao

Geréncia de Projeto
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Comportamento dos Custos

R$ 20.000 *
‘ Custos fixos = R$ 15.000
° 15.000
8
5]
g- ‘ Custos fixos = R$ 10.000
=) 10.000 .
172}
<)
3 |
o
5000 ‘
\ B ] ; : .
0 200 400 600 800 1.000 1.200
Produgao do periodo (Q) em volume (mil) R$0,05 A
3
= CV/Q = R$ 0,0384 por unidade
a
= 0,04
©
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Producéo do periodo (Q) em volume (mil)
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Curva de Cusros

Curva do custo
C=C(Q)

CF

——

Faixa de atividade
Nivel de produgao (Q)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Algumas Consideracoes

e Em geral, custo de mdo-de-obra direta ndo
pode ser alterada rapidamente no curto
prazo:

e Além disso, alguns custos indiretos como
instalagdes, aluguel e seguros, fambém sdo
relativamente fixos.
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Exemplo - ComporTtamento dos

CUSTOS

Quantidade Vendida
10.000 12.000
Item de Custo (R$) (R$)
Matéria prima 14.000 16.800
Energia 4.000 4.500
Pessoal da producéo 3.000 3.000
Pessoal de entrega 22.000 26.400
Despesas com veiculo 3.500 3.800
Instalacoes 10.000 10.000
Propaganda 4.500 4.500
Total 61.000 69.000
(4
P e Variavel:
e Fixos:
[
o
o
[
o
e COutros:
[
[
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ourros Iftens

e Energia e Despesas com Veiculos:

e Como calcular a parcela variavel:
1.

2.

e Como calcular a parcela fixa:
1.
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Calculando para Energia

R$ 500 = R$ 4.500 — R$ 4.000 = variacao do custo
2.000 = 12.000 — 10.000 = variagao de volume

R$ 0,25 = R$ 500 / 2.000 = parcela variavel unitaria

R$ 2.500 = R$ 10.000 * R$ 0,25 = parcela variavel total
R$ 3.000 = R$ 12.000 * R$ 0,25 = parcela variavel total

R$ 1.500 = R$ 4.000 — R$ 2.500 = R$ 4.500 — R$ 3.000 = parcela fixa
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Calcular para Veiculo
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Estrutura de Cusros

Custos Diretos Custos Indiretos
Custos Variaveis Matéria Prima = R$ 1,40 Entrega = R$ 2,2
Energia = R$ 0,25 Veiculo = R$ 0,15
Custos Fixos Pessoal = R$ 3.000 Veiculo = R$ 2.000
Energia = R$ 1.500 Instalagdes = R$ 10.000
Propaganda = R$ 4.500

Como utilizar a planilha acima?
Comprometimento X Utilizagcao Produtiva
Diluir o custo fixo — Eliminar Ociosidade — Utilizar Capacidade

= Produtividade
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Ponto de Equilibrio

Valor $

A

Area de Receita
lucro total
Custo

Ponto de total
equilibrio /

___________ Custo
variavel

| total
I
l

/ I Custo fixo
|
l
|
! —p Volume

‘

Area de prejuizo
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Equacao

Receita Total (RT)

Custo Variavel Total (CVT) + Custo Fixo (CF)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 167



Equacao

Receita Total (RT) = Custo Variavel Total (CVT) + Custo Fixo (CF)

g
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Analise Meta-Lucro

Receita Total - Custo Variavel Total - Custo Fixo

Lucro

Quantidade Vendida

10.000 12.000
Receita Total 100.000 120.000
(-) Custo Variavel 40.000 48.000
Matéria Prima 14.000 16.800
Energia 2.500 3.000
Pessoal de Entrega 22.000 26.400
Despesas com Veiculo 1.500 1.800
(-) Custo Fixo 21.000 21.000
(=) Lucro 39.000 51.000
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EXercicio

Quanto produzir para um lucro de R$ 15.0007
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Margem de Seguranca

Margem de seguranca (R$)

Vendas (estimadas ou reais) — Vendas no Ponto de Equilibrio

Indica 0 quanto as vendas podem cair antes do prejuizo.

Quanto maior, mais segura esta a empresa caso 0corra uma recessao.
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O que varia o ponto de
equilibrio?

e Variagoes em:
o
o
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Situacao para a analise

Ao final do primeiro ano a empresa estara tendo um lucro
de R$ 40.000 para vendas de R$ 110.000, o custo
variavel unitario subiu para R$ 4,5 e o preco do produto
sera mantido em R$ 10.

O que se pode dizer das financas da empresa?
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Fechando o paréentesis ...
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Projecoes Financeiras

Pressupostos do Plano

O investimento inicial

A demonstracdo de resultados
O fluxo de caixa
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Pressupostos do Plano

e Resumir as hipdteses de geragdo de receita:

e Explicitar mais de um cendrio:

e Definir base da andlise financeira:
o
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nto Inici

Investi




Elementos do Investimento

e Despesas Pré-operacionais

e Investimentos Fixos

e Capital de Giro Inicial
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Exempio

1. Depesas Pré-operacionais Valor
1.1. Elaboracéo do Plano de Negocios 2.000,00
1.2. Criacdo da Marca 1.000,00
1.3. Registro da Marca no INPI 500,00
1.4. Registro da Empresa 500,00
Subtotal 4.000,00
2. Investimentos Fixos Qtde. Valor Total
2.1. Computadores 5 3.000,00 15.000,00
2.2. Moveis de escritorio 5 1.200,00 6.000,00
2.3. Instalacao da rede 1 4.000,00 4.000,00
Subtotal 25.000,00
3. Capital de Giro Inicial Valor
3.1. Estoque de material de escritdrio 500,00
3.2. Custo Operacional (2 meses) 14.000,00
3.4. Reserva para despesas diversas 1.500,00
Subtotal 16.000,00
Total (1. + 2. +3.) 45.000,00
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Questoes a considerar

e Investimento total para iniciar o hegdcio ou
desenvolver o projeto

e Capital de giro necessario antes do inicio
das receitas ou ponto de equilibrio

e Origem dos recursos e o respectivo custo
de capital:
o
o
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A Demonstracao de
Resultados e o Fluxo de
Caixa




O Exemplo

e Receita bruta anual no primeiro ano:

e Crescimento linear de 5% ao ano da receita
bruta

e Despesas fixas constantes no periodo de
andlise
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DRE

Itens Ano 1
1. (+) Receita Bruta de Vendas 37.000,00
2. (-) Deducbes (PIS, COFINS, ISS, etc.) (5.383,50)
3. (=) Receita Liquida de Vendas 31.616,50
4. (-) Custo Diretos (12.000,00)
5. (=) Lucro Operacional Bruto (margem de contribui¢c&o) 19.616,50
6. (-) Despesas Operacionais (Custos Indiretos) (7.000,00)
7. (+) Receitas Financeiras -
8. (-) Juros de Financiamentos -
9. (=) Lucro Operacional 12.616,50
10. (-) Depreciacbes (300,00)
11. (=) Lucro antes do Imposto de Renda 12.316,50
12. (-) Impostos e Contribui¢cdes sobre Lucro (2.955,96)
13. (=) Lucro Liquido 9.360,54
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Fluxo de Caixa

Itens Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1. (+) Receita Bruta de Vendas 37.000,00 38.850,00 40.792,50 42.832,13 44.973,73
2. (-) Dedugoes (PIS, COFINS, ISS, etc.) (5.383,50) (5.652,68) (5.935,31) (6.232,07) (6.543,68)
3. (=) Receita Liquida de Vendas 31.616,50 33.197,33 34.857,19 36.600,05  38.430,05
4. (-) Custo Diretos (12.000,00) (12.600,00) (13.230,00) (13.891,50) (14.586,08)
5. (=) Lucro Operacional Bruto (margem de contribuig&o) 19.616,50 20.597,33 21.627,19 22.708,55  23.843,98
6. (-) Despesas Operacionais (Custos Indiretos) (7.000,00) (7.000,00) (7.000,00) (7.000,00) (7.000,00)
7. (+) Receitas Financeiras - - - - -
8. (-) Juros de Financiamentos - - - - -
9. (=) Lucro Operacional 12.616,50 13.597,33 14.627,19 15.708,55 16.843,98
10. (-) Depreciagbes (300,00) (300,00) (300,00) (300,00) (300,00)
11. (=) Lucro antes do Imposto de Renda 12.316,50 13.297,33 14.327,19 15.408,55 16.543,98
12. (-) Impostos e Contribuicées sobre Lucro (2.955,96) (3.191,36) (3.438,53) (3.698,05) (3.970,55)
13. (=) Lucro Liquido 9.360,54 10.105,97 10.888,67 11.710,50 12.573,42
14. (+) Depreciagao 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
15. (+/-) Outros Ajustes para Reconciliar Caixa (200,00) 100,00 300,00 - (200,00)
16. (=) Fluxo de Caixa 9.460,54 10.505,97 11.488,67 12.010,50 12.673,42
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Fluxo de Caixa
20.000,00
| 14.079,49
12.673,42 :
9.460,54 10.505,97  11.488,67 12.010,50 673,
10.000,00 I
(10.000,00) -
(20.000,00) -
(30.000,00) -
(40.000,00) -
(50.000,00) (45.000,00)
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
Fluxo de Caixa| (45.000,00) | 9.460,54 | 10.505,97 | 11.488,67 | 12.010,50 | 12.673,42 | 14.079,49
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Persguntas

e E um bom negdcio?
e E um bom investimento?

e Ou seja, vocé entraria como sdcio e
investiria R$ 45.000,00 para comegar o
negocio?

e Ou aprovaria um projeto interno no valor do
investimento?
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infroducao

e E 0 estudo das demonstragoes financeiras de
uma organizagdo para fornecer subsidios a um
processo decisorio.

e Busca o levantamento a respeito da saude

financeira da empresa, representada pela sua
liquidez e rentabilidade.

e Cada agente abordard a empresa com
determinado objetivo e este determinard a
profundidade e o enfoque da andlise.
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ObJetivos Gerais

e Avaliar a situagcdo economico-financeira da
empresa, a formagdo dos resultados, os efeitos
de decisoes tomadas anteriormente ...

e ... tomar novas decisoes, corrigindo o rumo
indesejado e ...

e ... desenvolver planos operacionais e de
investimento para implementar as decisoes
decorrentes do processo.
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Metodologia de Analise

Q)
= (7]
3 S
+ Demonstragoes < Informagoes
Fatos ou eventos s o © i X
econbmicos- S Contabeis 3 financeiras para
i ) o dados
financeiros § ( ) g Toma.dg de
S ;_:) decisoes
& 9
[t
Escolha de C ~ . 2 4
==t omparagdo Diagnosticos .
indicadores P g Decisoes

com padroes ou conclusoes
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A Analise e o Plano de Negocios

e No contexto do Plano de Negdcios, a
principal decisdo a ser tomada é de
prosseguir com ou investir no projeto

e No caso de um investimento a andlise busca
responder as sequintes perguntas:
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Consideracoes [niciais

e A andlise financeira de um projeto requer a
simulagdo do investimento segundo algum
modelo.

e Os resultados técnicos da andlise financeira
precisam ser interpretados dentro do
contexto estratégico da empresa.

e As interpretagoes e o peso dos resultados
na tomada de decisdo dependem do publico-
alvo.
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Pressupostos da Analise

e Periodo de andlise:

e Custo de Capital:

e Prazo limite para payback:
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Meétodos de Analise

e Payback Simples

e Payback Descontado

e Valor Presente Liquido (VPL)

e Taxa Interna de Retorno (TIR)
e Indice de Lucratividade (IL)
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Payback Simples

80.000,00

60.000,00 -

40.000,00 -

20.000,00 -

(20.000,00) - 2

(40.000,00) -

(60.000,00)

Ano O Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8

Fluxo de Caixa | (45.000,0 9.460,54 | 10.505,9| 11.488,6| 12.010,5| 12.673,4| 14.079,4 15.030,8 16.029,8
Valor Acumulado| (45.000,0] (35.539,4 (25.033,4| (13.544,8 (1.534,33 11.139,0| 25.218,5  40.249,4| 56.279,2

Fluxo de Caixa Acumulado = Investimento

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Problemas

e Ndo leva em consideracdo o valor do
dinheiro no tempo

e Ndo leva em consideracgdo as variacoes do
fluxo de caixa dentro do periodo de
Investimento

e Ndo permite a comparagdo com indicadores
de rentabilidade como o custo de capital
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Fluxo de Caixa Descontado

20.000,00

N 'H R L L l

(10.000,00) -

(20.000,00) -

(30.000,00) -

(40.000,00) -

(50.000,00)
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8

Fluxo de Caixa| (45.000,0| 9.460,54 | 10.505,97 11.488,67 12.010,50 12.673,42 14.079,48 15.030,87 16.029,81
Valor Presente | 8.600,49 | 8.682,62 | 8.631,60 | 8.203,33 | 7.869,20 | 7.947,51 | 7.713,21 | 7.478,03

m Fluxo de Caixa m Valor Presente

Valor Presente = valor hoje de um fluxo de caixa no futuro.

Custo de capital
(taxa de desconto): 10% aa
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Payback Descontado

30.000,00

20.000,00 -

IR LI

(10.000,00) -
(20.000,00) -
(30.000,00) -
(40.000,00) -
(50.000,00)

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8

m Fluxo de Caixa | (45.000,0 9.460,54  10.505,9| 11.488,6| 12.010,5| 12.673,4| 14.079,4/ 15.030,8 16.029,8
O Valor Ac. Desc. | (45.000,0 (36.399,5 (27.716,8 (19.085,2 (10.881,9| (3.012,76 4.934,75| 12.647,9 20.125,9

m Fluxo de Caixa @ Valor Ac. Desc.

Fluxo de Caixa Ac. Descontado = Investimento

6 anos
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Consideracoes

e Aproxima-se do cdlculo do valor presente
iquido

e Utilizado para desempatar andlises com VPL
parecidos

e Leva em consideracdo a tolerancia ao risco
expressa pelo tempo de retorno requerido
pelo investidor

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 199



30.000,00

50.000,00

20.000,00 A
10.000,00 4

(10.000,00) 1
(20.000,00) 1
(30.000,00) 1
(40.000,00) 1
( )

Valor Presente Liquido

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3

Ano 4 Ano 5

Ano 6

Ano 7

Ano 8

B Fluxo de Caixa

(45.000,0 9.460,54 | 10.505,9| 11.488,6

12.010,5| 12.673,4

14.079,4

15.030,8

16.029,8

0 Valor Ac. Desc.

(45.000,0 (36.399,5 (27.716,8 (19.085,2

(10.881,9 (3.012,76

4.934,75

12.647,9

20.125,9

B Fluxo de Caixa @ Valor Ac. Desc.

Valor Presente (n=5)

Valor Presente (n=6)

VPL (n=5)
VPL (n=6)

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

R$ 41.987,24
R$ 49.934,75

(3.012,76)

4.934,75

Custo de capital: 10% aa

VPL > 0 — investir
VPL = 0 — indiferente

VPL < 0 — nao investir

200



Taxa Interna de Retorno

30.000,00

20.000,00 A

10.000,00 4 . . ! ! . I I '
10.000,00) + I_

20.000,00)

( )

( )

(30.000,00) | = Taxapara VPL=0
( )

( )

40.000,00)
50.000,00

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8
B Fluxo de Caixa | (45.000,0 9.460,54 | 10.505,9| 11.488,6| 12.010,5| 12.673,4| 14.079,4| 15.030,8| 16.029,8
O Valor Ac. Desc. | (45.000,0 (36.399,5 (27.716,8 (19.085,2 (10.881,9 (3.012,76 4.934,75| 12.647,9| 20.125,9

B Fluxo de Caixa @ Valor Ac. Desc.

TIR > CC — investir
Custo de Capital (CC) = 10% TIR = CC - indiferente

TIR (n=5) 7.47% TIR < CC — n&o investir

TIR (n=6) 13,42%
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Consideracoes

e Muito semelhante ao VPL

e Sintetiza toda a andlise em um Unico indice
familiar aos investidores

e Calculo complexo que demanda uso de
planilhas ou calculadoras financeiras

e Se o fluxo de caixa variar de sinal mais de
uma vez pode resultar em vdrias taxas de
retorno
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indice de Lucratividade

30.000,00

20.000,00 A
10.000,00 4 . . ! ! . I I '
10.000,00) + I_ L

20.000,00)

( )

( )

(30.000,00) - — ”_ = VP/ I
( )

( )

40.000,00) - -
50.000,00

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8
B Fluxo de Caixa | (45.000,0 9.460,54 | 10.505,9| 11.488,6| 12.010,5| 12.673,4| 14.079,4| 15.030,8| 16.029,8
O Valor Ac. Desc. | (45.000,0 (36.399,5 (27.716,8 (19.085,2 (10.881,9 (3.012,76 4.934,75| 12.647,9| 20.125,9

B Fluxo de Caixa @ Valor Ac. Desc.

Valor Presente (n=5) R$ 41.987,24 IL > 1 —investir
Valor Presente (n=6) R$ 49.934,75 IL = 1 —indiferente
IL (n=5) 0.93 IL < 1 —n&o investir

IL (n=6) 1,11
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ProJjeros Mutuamente
Excludentes

e Os métodos anteriores ndo permitem uma
boa comparagdo entre projetos mutuamente
excludentes:

e VPL incremental:

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Consideracoes finais

e VPL é 0 método mais simples e de maior
aplicabilidade

e TIR e IL sdo mais técnicos e, portanto,
requerem maior conhecimento para sua
aplicagdo

e Payback descontado deve ser utilizado, em

conjunto com outros métodos, para analisar
o tempo de retorno:
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EXercicio

e Uma empresa pretende realizar um projeto de expansdo que custard
R$ 100 milhdes.

e Informagdes financeiras da empresa:
([
([

e Informagdes do projeto:

C

alcular: Fluxo de caixa, payback simples e descontado, VPL, TIR e IL
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Plano Financeiro

e Previsoes de Vendas e Custos de Producdo
e Investimento inicial ou necessidade de capital
e Demonstragoes Financeiras

e Projegoes Financeiras

[ )
e Andlise financeira
[ )
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Observacoes (1)

e As demonstracoes e projegoes:
e Do primeiro ano devem ser mensais

e Mostrar projegoes para pelo trés anos e no
mdximo cinco, quando vidvel.

e Mostrar o balango do inicio do periodo (ou da
abertura da empresa) e no final do primeiro ano
de projegoes.
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Observacoes (2)

e Incluir a andlise de mais de um cendrio
variando:
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Observacoes (3)

e Justificar projegdes que sejam muito
diferentes das médias do setor.

e Incluir previsdes financeiras para todas as
agoes descritas no plano.

e Explicitar todas as premissas assumidas
para a construgdo do plano.
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Parte 5 - Avaliacao do
Plano de Negocios




Critéerios de Analise e
Avaliacao

Critérios Gerais
Critérios sobre a Equipe

Planos "Atraentes” e "Ndo
Atraentes”
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Criterios Gerais

e Qualidade dos empreendedores

e Capacidade de realizagdo
®

e Proposigdo de valor
[ ]

e Coeréncia e consisténcia entre andlise de mercado, estratégias de
marketing e ndmeros do plano financeiro:

([ J
e Estrutura de custos realista
e Estratégia de saida clara e factivel

e Liquidez e retorno do investimento compativeis com o risco e as
medias do mercado

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007
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Criterios sobre a Eauipe

e Habilidades e competéncias de comunicagado

e Amplitude, balanceamento e qualidade
técnica e gerencial

e Dedicagdo de tempo para fazer o negdcio
acontecer

e Compromisso com o papel individual no
negocio
e Investimento dos empreendedores
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Planos que 6fraem

e Completo mas ndo prolixo:
[

e Escrito com elegdncia e profissionalismo

e Enfase na proposigdo de valor e ndo no produto:
o

e Foco

e Linguagem:
L

e Enfase na liquidez e nos mecanismos de saida
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Planos aue afastam

e Falta de comprometimento do empreendedor:

e Inconsisténcias:

e Falta de:

e Planos elaborados por consultores
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As 10 mentiras classicas
(guy kawasaki)

e Fizemos projegoes conservadoras

e A empresa X (famosa) estimou nosso mercado em US$ 50
bilhoes em 2010

e Aempresa X (famosa) vai fechar um pedido enorme conosco na
proxima semana

e Colaboradores de peso vdo se juntar a nés assim que
comegarmos

Ninguém faz o que vamos fazer
Ninguém consegue fazer o que estamos fazendo
Ha muitos investidores interessados em nossa start-up

A Oracle (ou equivalente) é grande, lenta e tola demais para
nos ameagar

e Nossa equipe gestora é tiro e queda
e As patentes blindam nossos produtos
e Para nds, basta 1% do mercado
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Persguntas a serem

respondidas
e .. |e0®
Descrigdo do Negocio | g9 @@
Estruturae Gestdo | @00 ®
00
Produto | @@
O

Plano de Marketing
Plano financeiro
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Gerais

e A oportunidade é atrativa e realista?

e As projegoes de mercado e financeiras
demonstram que a equipe entende do negécio?

e Qual o tempo de retorno do investimento?

e Qual o tempo para o produto ou servigo entrar no
mercado?

e As idéias ja foram testadas no mercado?

e O negdcio vai continuar a existir daqui a dez anos?
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Descricao do Negocio

e Qual o setor de negdcios?

e Como a empresa estd estruturada para atender
seus clientes?

e Quem sdo os empreendedores, quais sdo suas
competencias e o historico de suas realizagoes?

e Quais os objetivos de futuro?
e Quais produtos e servigos?
e Como a empresa se posiciona ho seu setor?

e Qual a estratégia de pregos?

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 220



Esftrurtura e Gesrao

e Quais as razoes para a escolha da figura juridica?

e Existe legislagdo especifica que pode influenciar o
funcionamento do negdcio?

e Quais sdo os diferenciais que os socios trazem
para o hegocio?

e O estilo de gestdo é coerente com os valores,
missdo, visdo e objetivos?

e A estrutura é corente com a dindmica do setor de
negocios?
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Produto ou Servico

e Qual sdo os diferenciais que tornam o
produto ou servigo (nico?

e Quais necessidades dos clientes serado
atendidas?

e Qual a percepgdo que o empreendedor quer
que o mercado tenha do produto ou servigo?

e Como a competigdo se posiciona?
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O Plano de Marketing

e A andlise de mercado permite a quantificagcdo adequada da
demanda?

e A concorréncia foi analisada de forma adequada?

e Existe consisténcia entre a estrutura de mercado e o
modelo de negdcios proposto?

e As estratégias de marketing permitem respondem das
perguntas abaixo:
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Plano Financeiro

e As projecoes de receita sdo coerentes com o plano de
marketing?

e A estrutura de custos é adequada aos objetivos do
negocio?

e O investimento inicial € consistente com os objetivos do
negocio?

e As demonstragdes contaveis estdo bem apresentadas?

e Os indicadores financeiros sdo compativeis com o
mercado?

e Os indicadores financeiros sdo atrativos?
e A composigdo do capital é adequada?
e Os mecanismos de saida sdo viaveis?

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007 22¢



Modelo de Avaliacao

Criando um modelo para
avaliagdo de planos de negécio




ApPresentacao do ProJero

e Estrutura geral clara e completa

e Ordenamento e coeréncia ldgica da
apresentagado

e Ortografia e sintaxe corretas
e Formatacdo consistente
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O Negocio

e Organizagdo dos objetivos

e Capacidade de gestdo para atingir os
objetivos

e Coeréncia entre os objetivos, metas e as
estratégias do plano

e Perfil do empreendedor: compromisso,
lideranga, ética, competéncias, etc.

e Estrutura societaria favoravel
e Ambiente legal favordvel
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O Setor de Negocios

e Apresentagdo do setor clara, completa e
consistente, demonstrando entendimento
por parte do empreendedor.

e Setor dindmico, com perspectivas de
crescimento.

e Potenciais oportunidades e ameagas do
setor identificadas e analisadas.
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O Produro

e Proposta de valor bem definida.

e Necessidade e demanda de mercado bem
identificadas.

e Grau de inovagdo do produto.

Vantagens competitivas e comparativas em relagdo
a concorréncia existentes e identificadas.

Fase de desenvolvimento.

Testes de conceito e mercado realizados.

Dominio das tecnologias necessdrias.

Protecoes de propriedade intelectual existentes.
Barreiras de propriedade intelectual inexistentes.
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O Mercado

Estrutura do mercado bem entendida.
Posicionamento na cadeia de valor bem definido.

Mercado consumidor segmentado, analisado e
quantificado de forma consistente.

Concorréncia analisada.

Identificagdo clara das vantagens competitivas em
relacdo a concorréncia.

Fornecedores existentes em quantidade e
qualidade.

Outros atores relevantes analisados.
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AS Financas

e Projecgoes de receita e custo

e Porte do investimento inicial

e Demonstracoes contdbeis

e Projecoes financeiras e indices
e Risco
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O Resumo Execurivo

Informacoes Necessarias

Estrutura Geral
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Informacoes Necessarias

e Sobre o conceito do negdcio:
([

e Sobre os empreendedores:

e Sobre aempresa:

e Sobre as vendas:

e Sobre as finangas:

e Sobre a necessidade de capital
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Estrurtura Geral

e Introdugdo sintética do negocio

e Produtos e Servigos

e Mercado

e Vantagens competitivas e comparativas reais

e Empreendedores e suas competéncias

[ ]
e Previsdo de vendas
e Projegdes financeiras e rentabilidade
e Necessidade de capital

e A oportunidade de investimento
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Observacoes

e O resumo executivo é a parte mais importante do
plano.

e Vem primeiro, mas deve ser escrito somente
depois do plano estar consolidado.

e Deve ser direcionado de acordo com o publico-alvo
do plano.

e Deve ser escrito com cuidado e receber
formatagdo profissional

e E aporta de entrada do plano e o leitor pode ndo
querer passar por ela...
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ApPresentacao do rplano

Atencdo da audiéncia
Apresentagoes orais

Apresentagoes escritas




Afencao da audiencia

Nivel de

Atengao

7

Expectativa
por Novidade |

Limite de

Retencao

Nivel Final

Nivel de atencao durante
uma apresentacao tipica

© Fabio Queda Bueno da Silva 2007

tlimite

~
7

total Duracéo da

Apresentacao

237



Afencao da audiencia

Nivel de

Atengao

7

empolgante
Expectativa bo 9

por Novidade |

Limite de
Retencao

<7\

Nivel de atencao desejado

durante uma apresentacao

Gran finale

total
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ApPresentacoes orais

Elevador de expectativa: um resumo de dois a trés minutos
do resumo executivo do plano. Serve para despertar o
interesse da audiéncia. Seu principal objetivo € jogar o nivel
de atengdo inicial o mais alto possivel.

O escopo da apresentagdo oral deve ser o resumo executivo e
os principais graficos contendo informagdo para fomada de
decisdo. Se houver tempo e infra-estrutura, apresentagdo do
produto ou protétipo pode ser incluida, se for empolgante.
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ApPresentacoes escritas

Apresentagdo para publico externo: uma apresentagdo
detalhada do plano completo, que deve ser bem escrita e
profissionalmente formatada, direcionada para o publico-alvo
externo. Seu objetivo € levar a fomada de decisdo e,
portanto, deve ser auto-contida.
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Este documento esta sujeito a copyright. Todos os direitos estdo reservados para o todo ou partes
do documento. Em particular, os direitos de traducao, reproducao, reuso de figuras, citagoes,
reproducao de qualquer forma, armazenagem em sistemas de informacao, inclusive na Web, estao
sujeitas a autorizacdo prévia por escrito do autor.
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O uso de nomes registrados, marcas, figuras de outras publicacdes etc. neste documento nao
implica que estes objetos deixam de estar sujeitos as leis de protecdo da propriedade intelectual
aplicaveis. Portanto, mesmo sem indicacdo explicita, esses objetos ndo estdo disponiveis para uso
livre.
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