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1. Quadro de Simbologias

Cuidado
Anotacoes

Muito Bom
Perigo potencial

Olhe essa linha
Ideia



2. Nomenclatura Adotada

Business Plan — Plano de Negocios BP — Balanco Patrimonial DRE -
Demonstracdo do Resultado Econdomico Q — Quantidade

QEC — Quadro Estrutural de Custos FP — Folha do Produto PV — Preco de Venda
CV — Custos Variaveis CF — Custos Fixos

MC — Margem de Contribuicao PE — Ponto de Equilibrio VU — Valor Unitario
FC — Fluxo de Caixa

VPL — Valor Presente Liquido TIR — Taxa Interna de Retorno RI — Retorno sobre
o Investimento Payback — Periodo de retorno de Investimento Overhead —
Custos e despesas administrativos



3. Apresentacao

O presente material didatico é apenas uma ferramenta de trabalho para
acompanhar o desenvolvimento de aprendizagem sobre o tema a ser
desenvolvido de forma tedrica e pratica, e que tem como resultado a montagem e
estruturacao de um Plano de Negocios (Business Plan).

Nosso unico propdésito é apresentar e exercitar com o0s interessados essa
ferramenta de gestdo profissional, para possibilitar a que todos os que
resolverem empreender seus proprios negocios possam desfrutar de elementos
basicos para uma adequada tomada de decisao.

Como trata-se de uma ferramenta que serve de base ao processo pedagogico,
permitira que os seus usuarios possam encaminhar sugestdes ou mesmo criticas,
para o e-mail: heber@peritocontador.com.br, para que possamos aprimora-la,
ou mesmo torna-la mais simples no seu uso, de modo a que todos possam
desfrutar dos exemplos aqui praticados, no seu dia a dia.

A parte de calculos do Plano de Negocios, foi adaptada e ampliada do
Trabalho de Conclusdo de Curso da Ex-aluna Antonia Maria Batista de Souza
Dias, minha orientanda no Curso de Graduacdao em Ciéncias Contabeis na
Universidade Federal do Para, em janeiro de 2004. Encontra-se o original no
endereco: http://peritocontador.com.br/heber/MonografiaAntoniaDias.pdf

Sugiro ainda que acessem o endereco http://www.peritocontador.com.br/, pois
la existem muitos modelos de Planos de Negocios para serem examinados.

Sinceramente, esperamos que este recurso, em formato de um manual, ajude a
contribuir para o aprendizado pratico e aplicacdo do Plano de Negocios, e que
sirva realmente para a instrumentalizacdio de profissionais que possam
efetivamente usar esta ferramenta como elemento real de tomada de decisao.

Atenciosamente O Autor


mailto:heber@peritocontador.com.br
http://peritocontador.com.br/heber/MonografiaAntoniaDias.pdf
http://www.peritocontador.com.br/

4. O que é um Plano de Negocios?

E a maneira mais simples e bem estruturada de avaliar se uma atividade de
producao e venda de bens ou servicos é viavel economicamente, a ponto de
satisfazer o seu desejo de empreender e de se tornar um pequeno, médio ou
grande empresario.

Nao sdo raros os casos de insucesso de pessoas que, cheias de boa intencao e
impulso, investem seus recursos em um negocio, sem fazer os calculos
necessarios de projecdo e estudo de mercado, e acabam se defrontando com
inumeros problemas que s6 serdo vistos quando a atividade comeca efetivamente
a ser executada, sobretudo para aqueles que ndo se preocuparam em fazer um
bom planejamento de tudo o que pretendem e podem gastar da melhor forma
possivel para ver sua atividade florescer.

Certamente vocé conhece ou conheceu alguém enquadrado nesse exemplo. Eu
mesmo conheci varias pessoas que, cheias de animo e impulso criador,
enveredaram por negocios nao planejados com coeréncia e acabaram sendo
tragadas pelas armadilhas impostas pelo mercado e pela concorréncia.

Néo basta empreender! Planejar ¢ essencial.|

Vou citar um caso simples que bem ilustra o tipo de
aventura com que um conhecido meu se defrontou e o fez



Observando a movimentacao de venda de picolés, na frente de duas escolas de
ensino publico de primeiro grau, proximas a sua residéncia, vislumbrou naquele
momento deslanchar uma atividade de venda de picolé, com uma qualidade
inigualavel para aquela clientela cativa, os estudantes das escolas publicas.

Sem qualquer estudo do poder aquisitivo da clientela, e sem nenhum dado
sobre o custo, fornecedores, qualidade de matéria prima, bem como a formacao
do preco de venda dos produtos, e sequer sabia a extensao de sua futura
concorréncia. Olhava simplesmente a operacdo eventual de venda de picolés,
sem saber mesmo qual a quantidade vendida e se o volume vendido era
necessario para cobrir os custos do empreendimento.

Que custos? Ele nem sabia dos custos, pois sequer sabia o elenco de
produtos que compunham a variedade dos picolés que pretendia fabricar.

E que variedade? Ele nem sabia o elenco dos produtos que fabricaria, mas
ja estava entusiasmado com a sua capacidade de trabalho e com o sonho de
ganhar dinheiro e aplicar os recursos de sua aposentadoria.

Assim, na maioria das vezes, é que sdo feitos os negocios. E por incrivel que
pareca, nos sO temos conhecimento dos que tem sucesso. Muito pouco sabemos
dos que fracassam. E isso nos passa um estimulo de que o inforttinio nao
ocorrera conosco. SO acontece com 0s outros, pois eles ndo sabem fazer direito
os produtos, nem tem a disposicdo de trabalho que nés temos. E sempre assim
que pensam 0s que se arvoram a fazer um negocio, apenas imbuidos de boa

vontade e disposicao de trabalho.

Pois bem!

Af que surge a necessidade de fazer um bom Plano de Negdcios,
de forma a dar a possibilidade de avaliar de forma correta se o
futuro do negocio serd de sucesso ou de fracasso. E isso com uma



vantagem: sem vocé gastar dinheiro com a experiéncia.
Avaliando através de dados se o seu negocio serd interessante do
ponto de vista economico e lhe trard lucros ou prejuizos.



5. Para que serve um Plano de Negocios?

Ja comecamos dando a pista do que o plano de negocios pode oportunizar.
Primeiramente ele podera nos ensinar a avaliar, livre de emocdes, se o que
pretendemos fazer, tem uma composicao de custos dos produtos que esteja ao
nosso alcance para gastar e avaliar se a clientela que pretendemos atingir, tera o
prazer de comprar o que fazemos a ponto de remunerar o nosso trabalho e
também remunerar o capital aplicado.

a
i
}

Alias!

Um bom negocio s6 é bom negdcio, quando ele nos traz lucro e
satisfacdo em fazé-lo. Caso nao combine essas duas coisas, a
possibilidade de insucesso é grande.

Em sendo assim, o Plano de Negocios na realidade é uma composicdao de
técnicas de administracdao e contabilidade, que nos permitem avaliar a gestao
economico-financeira do que nos propomos a fazer, de ordem que se minimizem
as surpresas impostas pelo mercado e aumentem a nossa possibilidade de
conhecer os meandros do dia a dia, sem que tenhamos enormes riscos com a
nossa acao empreendedora.



6. Eu sou capaz de fazer um Plano de Negdcios?

Claro que sim. Basta apenas um pouco de vontade e o conhecimento do
produto ou do servico que vocé quer desenvolver. A partir dai passaremos a
explicitar algumas técnicas e com a sua boa vontade e interesse em aprender,
logo, vocé estara desenvolvendo o seu préprio Plano de Negocios.



7. O que eu preciso fazer para criar o meu?

Vamos primeiramente trabalhar para aprender a usar uma Planilha Eletronica,
pois assim fica mais facil operar com os nimeros e isso ajuda a simplificar os
controles deixando sempre em prioridade a possibilidade de analise dos dados,
permitindo assim verificar em cada momento, tudo o que termos de gastos para a
receita estimada que almejamos. Assim fica mais facil entender porque algumas
coisas fracassam, se nao bem planejadas, e isso é o que ndo queremos para nos.

NoOs devemos pensar sempre no sucesso, mas trabalhando com base real de
dados.

a
i
}

Atencao

O sonho s6 é bom, quando a realidade dos numeros confirmam o nosso
sucesso. Caso contrario, pode ser uma aventura, e, com dinheiro, ndo
devemos fazer aventuras.



8. Roteiro Executivo

Tomando como exemplo um roteiro adaptado do que foi desenvolvido pela
Revista Suma Economica, passaremos a fazer o elenco minimo dos itens que
deveremos atentar para comecar a fazer o nosso Plano de Negécios. E evidente
que, como o exemplo original do modelo é bem extenso, certamente ele sera
maior do que a necessidade que possuimos de aplicar em nosso negécio. E que
ele atende os produtos, comercio e servi¢os, enquanto no nosso caso poderemos
pensar fazer uma ou outra coisa e nem sempre alcancamos toda a extensao do
roteiro apresentado aqui. Partindo dessa premissa, é certo que poderemos e,
deveremos mesmo, simplificar o roteiro para atender especificamente as nossas
necessidades.
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Figura 1: Modelo de Roteiro Executivo

Fonte: Revista Suma Economica — Sociedade Brasileira para o Ensino (SPE) —
http://spensino.com.br/PlanodeNegocios.htm



http://spensino.com.br/PlanodeNegocios.htm

No caso que apresentaremos aqui, no entanto, desenvolveremos técnicas
de aplicacao direta em topicos importantes do projeto, sem que tenhamos a
possibilidade de aplicar pesquisa de mercado, analise da concorréncia, analise de
pontos fortes e pontos fracos, que, embora sendo de fundamental importancia,
alongaria por demais esse curso, cujo proposito esta ligado apenas na aplicacao
das técnicas mensuraveis e quantificaveis de avaliar economicamente o seu
negocio, sem descurar das demais técnicas que deverao ser, ainda que
simplificadamente ser aplicadas.

Em sendo assim, ainda que as demais técnicas sejam relevantes, vamos nos
ater apenas aquelas que representam a nossa métrica de avaliacao de resultados e
viabilidade economica do projeto.

Como ja dissemos, esse é um modelo de roteiro que pode ser reduzido e
adaptado as nossas especificidades. Portanto ndo devemos nos impressionar com
a extensdo desse roteiro, pois ele pode, muito, ser simplificado. Vamos examinar
rapidamente cada um dos tépicos abaixo e os utilizaremos em funcdao da
necessidade e/ou da conveniéncia de nosso plano.

8.1. Prospecto Elucidativo

O prospecto elucidativo é uma forma simplificada de resumir os
detalhamentos de nosso negocio, de tal ordem que ao examina-lo, possamos
visualizar, em linhas gerais, tudo o que deveremos desenvolver.

Prospecto Elucidativo

v Sumario para decisao
v’ Potencialidades da Empresa/Negabcio
v Recursos necessarios



v Beneficios esperados
v Necessidades de Capital de giro

Em nosso caso, propomos como exemplo:

“& Elaborar um plano de negdcios para verificar a real possibilidade de
sucesso no desenvolvimento e comercializacdao de Midias Digitais, com recursos
informacionais para utilizacdo em computadores pessoais, com base na
plataforma Linux.

Em linhas gerais tal negocio resulta de uma Midia Digital (CD) a ser
comercializada em toda a Cidade de Belém.

Em razdo da demanda inicialmente levantada, propomos a producao inicial de
100 (cem) unidades que permitirdo a consolidacdo do produto e, ao mesmo
tempo, criar um referencial de qualidade e confianca na relacao com os clientes.

8.1.1. Sumario para decisao

O desenvolvimento desse projeto reunira varios elementos que permitirao a
adequada tomada de decisdo. Portanto, 0 acompanhamento pari-passo de todos
os calculos que elaboramos, servirdao para a boa tomada de decisao.

Todas as hipoteses devem ser exaustivamente estudadas, pois nesse momento
0 que importa é avaliar todas as alternativas e oportunidades, que permitirdao
dissecar a proposta de negocio para evitar que 0 menor risco possa comprometer
o empreendimento futuro.

““Embora ninguem possa voltar atras e fazer
um novo comeco, qualquer um pode comecar

agora e fazer um novo fim”2J

Chico Xavier Dessa forma, temos que entender que a avaliacdo de todas as forgas,



que vemos ao nosso entorno, é importante para verificar como devemos nos
comportar e programar nosso negécio no futuro.
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Figura 2: For¢as ambientais que oferecem ameagas e oportunidade ao mundo dos negocios

Fonte: BIAZON, V. Apresentacao, slide 6, 2016. Disponivel em:
http.//slideplayer.com.br/slide/341040/

S
Baixe o material sobre Cenarios no site:
http://www.fmr.edu.br/download/admOl.pps

8.1.2. Potencialidades da Empresa / Negocio

Como se trata de um negocio novo, ele é que iniciara a atividade empresarial,
caso tenha sucesso, é prudente que todos os exames sejam feitos de forma
meticulosa, para fugir do insucesso. Os calculos a serem elaborados mais a
frente, permitirdo tomar as decisdes adequadas.


http://slideplayer.com.br/slide/341040/
http://www.fmr.edu.br/download/admOl.pps

8.1.3. Estratégias do Negocio

Inicialmente, é preciso verificar, no caso em tela, se o desejo propalado pelos
futuros clientes é suficiente para justificar a producdo de itens que venham
atender as necessidades levantadas, por vocé. Depois como uma espécie de
teste inicial, fazer um modelo do produto e tentar colocar entre amigos,
exatamente para receber as criticas que ajudarao a suplantar as limitacGes iniciais
do projeto. Isso é importante, pois a critica nesse momento permitira balizar o
nivel de exigéncia dos clientes e a versatilidade eventual do que se pretende
produzir ou dos servicos que se pretende prestar.

Caso dé certo, ai devem ser pensadas as formas de divulgacao dos produtos ou
servicos a comecar pelos amigos, pelos colegas de trabalho e depois,
dependendo do produto ou servigo, por nichos especificos de potencial
utilizadores ou beneficiarios do produto ou servico.

8.1.4. Recursos Necessarios

Essa etapa esta definida no Quadro de Necessidades que veremos mais a
frente. Permite relacionar os itens necessarios para o Investimento e também
detalhar todos os elementos necessarios para viabilizar o inicio da producdo dos
bens ou servicos.

“Entende-se por analise de viabilidade o estudo que procura
prever/anteceder o eventual éxito ou fracasso de um projeto. Nesse sentido,
tem por base dados empiricos (que possam ser contrastados) aos quais tem
acesso através de diversos tipos de investigacOes (inquéritos, estatisticas,
etc.) ...”.

“A viabilidade economica, por sua vez, esta relacionada com os recursos
financeiros existentes para executar um projeto, tendo em conta as receitas
que, eventualmente, se esperam obter”.

Fonte: http://conceito.de/viabilidade

Leia mais: Conceito de viabilidade - O que é, Definicao e Significado
http://conceito.de/viabilidade#ixzz4CAgl.LbMz


http://conceito.de/viabilidade
http://conceito.de/viabilidade#ixzz4CAgLLbMz

8.1.5. Beneficios esperados

O que se espera de tudo o que se faz é um retorno satisfatério acerca dos
resultados. No caso de um negdcio, o retorno é representado pela rentabilidade,
ou seja, lucro, quando o produto ou servico apresenta o resultado economico
esperado. No nosso exemplo, que sera o nosso caso, doravante, o beneficio
esperado é que ele seja aceito pelo mercado e que seja reconhecido como um
produto ou servico de qualidade.

8.1.6. Necessidades de Capital de Giro

Logo no primeiro momento, quando estruturamos o Plano de Negdcios, temos
que dimensionar todos os elementos de custos e despesas necessarias para iniciar
as atividades. No momento que se relaciona e se chega ao montante de recursos
necessarios para iniciar o nosso negocio, termos entao a possibilidade de
identificar e separar de imediato, o que sera gasto a titulo de Investimento Inicial
e a parte relacionada ao Capital de Giro necessario para iniciar a operagao.

Presumivelmente seria bom que houvesse recursos, sejam proprios ou de
terceiros para financiar, pelo menos um meés de operacao, tempo suficiente para
produzir a primeira quantidade e colocar o produto no mercado para atender a
clientela. Tudo isso apés aquela primeira fase de testes. Quando os clientes ja
testaram os produtos ou servicos e certificaram da boa qualidade que possuem.

Os calculos que serdo apresentados permitirdo dimensionar adequadamente as
necessidades de Investimentos e de Capital de Giro, para atender ao volume de
itens que se queira oferecer ao mercado.

8.2. Analise da Empresa

Caberia uma analise da empresa, caso a empresa ja existisse. Existindo serdao
examinadas ndo so a sua estrutura de equipamentos como também sua estrutura
funcional e sua estrutura de operacoes.

Analise da Empresa



v Dados histéricos

v" Indicadores de desempenho financeiro
v Produtos/Servico

v Mercados

v’ Clientes

v Analise de Custos

Quando a empresa ndo existe, ou seja, existira com o0 sucesso desse
empreendimento, o correto mesmo é prospectar todos os resultados dos dados
levantados e calculos realizados, para estudar o potencial do negoécio e a
viabilidade economica dimensionada.

8.2.1. Dados historicos — quando a empresa ja € existente

Quando a empresa existe, é preciso verificar a evolucao das vendas, bem
como sua capacidade de producdo, sua capacidade ociosa eventualmente
existente, e a tradicdo que possui no mercado vendendo seus produtos ou
Servicos.

Quando ndo ha histérico ou tradicao de mercado, ai temos mesmo é que partir
para a analise das projecOes matematicas elaboradas através de um bem
estruturado Plano de Negocios.

8.2.2. Indicadores de desempenho financeiro

Esses indicadores devem ser avaliados para o negécio na sua fase de
planejamento, como também devem ser utilizados para a empresa, caso a
empresa ja tenha tradicao de mercado e de produto.

No nosso exemplo, faremos um estudo de viabilidade economica dos dados
calculados, estudo do periodo de recuperacdo do investimento e rentabilidade
programada, com base nos dados elaborados.

Caso a empresa ndo tenha tradicio de mercado, os dados de vendas
devem ser projetados, antecipadamente, para se poder avaliar se os



resultados esperados sao satisfatérios, para o bom resultado dos negécios.

8.2.3. Produtos / Servico

O detalhamento dos produtos e servicos que se queira produzir e/ou oferecer
deve estar relacionado no rol do que se pretende produzir, para sofrer minuciosa
analise dos dados.

A Analise dos Dados, consiste em aferir a exatiddo de todos os dados
tabulados acerca do negocio, a fim de se poder verificar com antecedéncia
se os resultados positivos a serem alcancados.

No caso da empresa existente, tanto menor o problema, pois ja existe um
historico a examinar.

No caso de empresa nova, como ja falamos, e é o nosso caso, dependemos tao
somente da capacidade de colocar todos os dados no Plano de Negocios e
verificar através das técnicas adequadas a esperada viabilidade economica e a
esperada recepcao do mercado a qualidade dos produtos ou servicos oferecidos.

Como vamos trabalhar desde o inicio na realizacao de um negdcio, todos
os calculos serao produzidos e analisados nos topicos a seguir.

8.2.4. Mercados

Em funcao do que se vai produzir, é preciso analisar a real necessidade do
mercado onde se pretende atuar. E importante que se tenha em mente que os
produtos serdo ou nao bem aceitos em funcdo estrita das necessidades dos
moradores de uma determinada localidade, bem como do poder aquisitivo de sua
populacdo de residentes.

Nado poderemos vender um produto de elevada sofisticacdo para bairros de
classe humilde, onde as necessidades sao ainda basicas, e ndo ha demanda para
produtos mais sofisticados, cujo consumo é prerrogativa de clientes com maior



poder aquisitivo. Certo?

8.2.5. Clientes

Estdo relacionados ao mercado que se pretende atingir. Eles sdo o ponto mais
importante para nosso negocio, pois da aceitacdo deles é que os produtos serdao
bem ou mal recebidos.

Os clientes sdo a razdo de ser de nosso negocio. Eles que dardo sustentacao e
viabilidade economica ao que viermos produzir ou mesmo realizar. Portanto,
seja educado e de trato gentil com todos os clientes, mesmo diante de criticas
(ainda que injustas) feitas por eles, pois tudo isso é que ira aprimorar o
desenvolvimento de nossos produtos.

Entenda que eles sdo as pessoas mais importantes, pois é para eles que
estamos trabalhando. Ndao estamos produzindo e vendendo produtos: estamos
vendendo alegria, satisfacdo, o prazer que o cliente tem de desfrutar de um
produto de qualidade.

“Competitividade no mundo dos negocios”

“Competitividade é o conjunto de qualidades e competéncias que nos
habilitam a competir. Ou seja, é necessario conhecer para arriscar em uma
competicdo. No mundo empresarial atual é preciso que os gestores estejam
informados das constantes mudancas e praticas nesse meio, pois a falta de
experiéncia em relacao ao mercado é o motivo do insucesso de muitas
empresas”.

Fonte: http://rui-rocha.blogspot.com.br/2011/09/competitividade-no-mundo-dos-negocios.html



http://rui-rocha.blogspot.com.br/2011/09/competitividade-no-mundo-dos-negocios.html

8.2.6. Analise de custos

Quando definirmos a nossa composicao de custos, com uma boa base
conceitual e calculos matematicos para apura-los, identificaremos os custos dos
produtos e os custos da empresa. Saberemos tratar dos custos Variaveis e dos
Custos Fixos, portanto é dessa analise primorosa que poderemos verificar os
custos efetivos dos produtos e otimizar a sua utilizacdo. Por sua vez, veremos 0s
custos da empresa e tentaremos reduzir a0 maximo para que ele ndo tire a
competitividade de nossos produtos. Veremos detalhadamente esses exemplos,
mais a frente.

Atencao!

Saibam que teremos um tépico especifico pata tratar apenas desse assunto.

“Pontos Fortes x Pontos Fracos: Como identificalos e usa-los em
beneficio proprio? ”

“Todas as pessoas sem excec¢ao, tem pontos fortes e fracos. Os pontos fortes
convencionam os recursos — a habilidade de alguém para desempenhar com
maestria determinadas atividades”.

“Os pontos fracos, caracterizam as dificuldades, pois fala na fragilidade que

3

limita o desempenho no ‘melhor de si’”.
“Como fazer para potencializar os nossos pontos fortes? ”

“Como identificar nossos pontos fracos uma vez que é tao dificil
reconhecer e aceitar nossas proprias limitacées? “

“Somente o alinhamento das facetas fortes e fracas nos permite
construir uma direcao”.



Veja mais sobre esse tema no endereco:

http://www.waleskafarias.com/artigos-view.php?id=144

8.2.7. Pontos fortes e fracos da empresa

Em caso de empresa ja existente, é importante avaliar os pontos fortes e os
pontos fracos da empresa. Nao s6 de sua empresa, mas também das empresas
concorrentes. Essa avaliacdo permitira observar no que a sua empresa esta em
trajetéria ou perfil fraco e servira como elemento para reverter essa posicao;
buscar melhorar, suplantar obstaculos e “dar a volta por cima™.

Por outro lado, avaliar os pontos fracos dos concorrentes e buscar com isso
aprimorar uma vantagem competitiva que permita melhorar a participacao de sua
empresa no mercado. E sobretudo consolida-la como uma marca forte para seus
produtos.

Use a matriz SWOT para corrigir deficiéncias e melhoras a empresa

8.3. Analise da Industria — se for negdcio industrial

Se o seu negdcio for industrial, avaliar a sua empresa olhando com bastante
atencao todo o processo industrial, verificando se existem falhas, ou hiatos na
confeccdo dos produtos. Qualquer custo ndao bem dimensionado seja no
processo, seja no produto, pode elevar o custo de fabricacio do produto e
inviabiliza-lo no mercado. Exame meticuloso no processo industrial é mais do


http://www.waleskafarias.com/artigos-view.php?id=144
http://www.ricardoalmeida.adm.br/ferramentaspem.pdf

que importante. E questdao de sobrevivéncia.

Analise da Industria

v’ Fatores-chave para o crescimento
v" Influéncias ciclicas e sazonalidade

8.3.1. Fatores-chave para o crescimento

Avaliar os fatores-chave para o crescimento. Ha casos que o rejuvenescimento
do produto ou a mudanca de embalagem pura e simplesmente da nova vida ao
produto e passa ao cliente a ideia de que o produto acompanha a evolucao do
mercado e as novas necessidades dos clientes. Tome vocé como exemplo: vocé
ndo compra um produto na prateleira de um supermercado, que tenha aparéncia
de produto antigo ou que ndo tenha uma embalagem bonita. Assim agem o0s
demais consumidores.

O primeiro impulso é pela necessidade, mas em seguida, a aparéncia, as
especificacoes bem detalhadas, informacdes sobre os multiplos usos do produto,
forma de utiliza-lo, enfim, tudo o que é exigido pelo cliente como informacao
basica de consumo, mas também, e principalmente, tudo o que a legislacao
determinar. Fique atento. Isso é muito relevante.

Caso vocé va produzir qualquer produto, de qualquer area, consulte os
orgaos governamentais reguladores e INMETRO para verificar o que é
necessario para afericio de qualidade e eventual registro no rétulo dos
produtos.

Visite o endereco:
http://www.inmetro.gov.br/

8.3.2. Influéncias ciclicas e Sazonalidade


http://www.inmetro.gov.br/

Se o seu produto é sazonal, se depende de época ou de safra, tudo isso deve
fazer parte do seu rol de preocupacoes.

Veja por exemplo: vocé, ao tornar-se uma pessoa do mundo dos negocios,
tera que fabricar o produto durante todo o ano, mas com matéria prima que
depende de safra. Vocé tera que dimensionar adequadamente o seu capital de
giro como comprar e estocar de forma adequada sua matéria prima, de modo a
atender todos a sua producdo e clientela durante os demais meses do ano. Isso
tem que ser bem estudado e exige cuidado redobrado na apuracao dos custos.

Pense sempre que pode ocorrer um imprevisto e quem trabalha com industria
ou empresa de um modo geral, tem que ter a capacidade de imaginar
minimamente o imprevisto para ndo ser surpreendido pelo imponderavel. Muito
cuidado.

8.4. Analise de Mercado

Avalie o mercado em que vocé vai atuar. Examine o poder aquisitivo das
pessoas, 0 gosto pelos produtos com base naquilo que vocé quer produzir, ouca
sempre a clientela. Nao esqueca nunca: a clientela é seu maior patrimonio.

Analise do Mercado

v Alcance e distribuicdao do mercado
v Segmentacdo do mercado

v" Os principais clientes e concentragao
v Canais de distribuicao

v Tendéncia de precos

v Os principais concorrentes

v" Participacdo do mercado e vendas

8.4.1. Alcance e distribuicao do mercado



Examine sempre o alcance da colocacdo dos seus produtos ou servigos, avalie
também a forma como vocé vai fazer com que seu produto chegue aos seus
clientes. Batendo de porta em porta, ou através dos conhecidos Food Trucks,
(Carro de Alimentos) ou mesmo através de pontos fixos de venda, proximos aos
mercados tradicionais, ou ainda nos shopping centers.

Figura 3 - Food Trucks (carro de alimentos)

Fonte: http://furosdecarol.com.br/2014/09/food-truck-o-podrao-gourmet/

Dependendo do seu produto e da sua clientela, vocé pode ampliar o seu
mercado ou restringi-lo. Segmenta-lo, enfim, dimensionar adequadamente seu
mercado e sua clientela, para poder atendé-la de forma adequada e sem deixar
espacos para o crescimento da concorréncia.

8.4.2. Segmentacdao do mercado

Se o seu produto depende de clientes de faixas de idade ou de géneros
diferentes, tente atende-los como se fossem unicos. E muito ruim quando vocé

procura um produto e encontra um produto que ndo esta muito bem voltado para
as suas necessidades.


http://furosdecarol.com.br/2014/09/food-truck-o-podrao-gourmet/

Seja especifico, tente atender de forma personalizada cada faixa de clientes,
cada tipo de exigéncia. S6 assim vocé tornara o seu produto um diferencial e
necessario para atender as necessidades da clientela.

8.4.3. Os principais clientes e concentragao

Veja os nichos que compram mais os seus produtos. Localize-os. Va ao
encontro deles. Nao deixem que eles corram atras de vocé. Va ao encontro deles.
Se eles estdo proximo do bairro central, ou em bairros mais periférico,
identifiqueos e se localize proximo a eles.

Faca com que eles percebam isso. Demonstre que vocé esta ali naquela local,
pela importancia que eles tém. S6 assim eles se sentirdo prestigiados e passardo a
contar vocé como personagem importante na vida deles.

8.4.4. Canais de distribuicao

Se precisar distribuir seus produtos por agentes, correios ou mesmo por
grandes distribuidoras faca uma analise adequada para que isso ndo onere o
preco do seu produto e isso torne um obstaculo. No caso mais simples que
estudaremos aqui, penso que isso nao sera um problema, pois no inicio de todo o
negocio as preocupacOes ainda ndao chegaram a essa dimensdo. De qualquer
forma é importante ndo descurar dessas preocupacdes porque com 0 SUCesso que
VOCE espera, certamente novos obstaculos vocé tera que suplantar e, quem sabe,
esse possa ser um problema a resolver no futuro.

8.4.5. Tendéncias de precos

Preco é uma coisa que esta relacionada a mercado competitivo e a custo de
fabricacao.

Vocé vai ver quando chegar esse ponto de formacao de preco de venda, que os
custos devem estar muito bem dimensionados para evitar que um erro de
apropriacao eleve de tal ordem o preco e torne o seu produto pouco competitivo
no mercado.

Mas entenda que o mercado também da preco quando existem produtos



similares ou mesmo concorrentes. Neste caso, vocé tem que ter bem
dimensionado os seus custos para evitar que venda com prejuizo seus produtos e
fique em situacao dificil.

8.4.6. Os principais concorrentes

Analise seus principais concorrentes, caso os tenha. Tente agregar valor ao seu
produto. Agregue um diferencial, para justificar que seu produto tem melhor
qualidade. Esse apelo é importante para fazer com que seu cliente o distinga.
Eles precisam entender que vocé nao é mais um dentre tantos outros produtos.
Vocé tem que ter atributos que o torne diferenciado.

8.4.7. Participacao no mercado e vendas

Analise sistematicamente a sua participacio no mercado. E importante
verificar que vocé esta aumentando sua participacdo. Isso significa que seus
produtos tém boa qualidade e mais ainda, que seus clientes o reconhecem como
detentor de um produto necessario.

Como dizem os mais experientes:

8.5. Planejamento Estratégico

Tudo, exatamente tudo, decorre de um bom Planejamento. Tem que ter
organizacdo controle e acompanhamento de ideias. Ndo é somente ter boas
ideias.

As boas ideias sdo importantes para se dar o start no processo. Mas se nao tem
planejamento, se ndo tem controle, se ndo tem organizacdo, tudo pode ir “por
agua abaixo”.



Planejamento Estratégico

v Objetivos de curto, médio e longo prazos

v Avaliacdio dos objetivos: inovacdo, manutencao,
renovacao e retracao

v" Definicdao do Plano Estratégico

v" Acompanhamento do plano

Para aprofundamento em “Planejamento Estratégico Organizacional”

Visite o endereco:
m2adiagnosticoempresarial.com.br sistemacontent/ gestao/Planejamento

EstrategicoOrganizacional.pdf

8.5.1. Objetivos de curto, médio e longo prazos

Avalie e defina seus objetivos de curto, médio e longo prazos. Anote tudo.
Registre tudo. Estabeleca metas, objetivos reais e registre as anotacOes em
controles sistematicos. Va acompanhando semanalmente, quinzenalmente,
mensalmente as acoes realizadas, comparando-as com as planejadas. Veja onde
ocorreram as diferencas. Isso é muito importante para poder mudar o rumo dos
negacios e nao ser surpreendido pelas circunstancias do mercado.

Entenda muito rapido, que o mercado €é sutil. Ele ndo manda “carta
registrada”. Ele simplesmente muda e se vocés ndo estiverem atentos as
mudancas do clima, podem ser surpreendidos no contrapé.

Isso lembra muito os vendedores ambulantes que normalmente ficam nos
cruzamentos, nos semaforos, aguardando a mudanca de sinal para oferecer
produtos. Na sua ida para o trabalho eles podem estar vendendo frutas, mas se na
sua volta estiver chovendo eles ja estarao vendendo sombrinhas e guarda chuvas.
Percebam que eles estdo inteiramente “antenados” com a mudanca do clima para
atender a clientela em funcdo da nova necessidade que pode ter surgido com a
mudanca do clima.


http://m2adiagnosticoempresarial.com.br<i>sistema</i>content/gestao/Planejamento<i>Estrategico</i>Organizacional.pdf
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Moral da historia:

“Cobra que nao anda, ndo engole sapo”. Fique esperto. Como
diria a cangdo cantada por Milton Nascimento: “todo o artista
tem que estar onde o povo esta”. Se sinta o artista na sua arte. Va
ao encontro do seu publico.

8.5.2. Avaliacdo dos objetivos: inovagdo, manutencao,
renovacao e retragao

Esso ponto é parte importante de todo o processo de criacdo. Precisa ser
testado, avaliado, renovado e submetido as regras do mercado. Ha momentos em
que diminuir de tamanho € regra de sucesso, para atender a uma demanda menor,
embora fiel. Enfim, tudo depende de avaliacdo imediata e teste da inovacao para
verificar o eterno rejuvenescimento dos produtos.

8.5.3. Definicdo do Plano Estratégico

Depois de bem planejado, com todas as técnicas que serdo desenvolvidas aqui,
tudo tem que ser reavaliado sistematicamente. A chave do sucesso € estar sempre
a frente das mudancas. Tudo precisa ser planejado, estruturado e planejado para
poder dar certo.

8.5.4. Acompanhamento do plano

Todos os dados, devidamente tabulados, serao montados e estruturados de
forma a poderem ser acompanhados sistematicamente.
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Para Saber Mais:

Acesse o site e obtenha informacdes metodoldgicas sobre coleta
de dados tabulacao e analise de dados estatisticos



http://wm2.anhembi.br/html/ead01/metodologia-pesquisa-cientifica-se-quencial/lu04/lo1/index.htm

Exemplo de tabulacao e analise de respostas simples

Pergunta e Tabulacao: Campo AK5. 0 esforco das empresas para vender
seus produtos faz com que voce se sinta...

Respostas

Manipulado

Livre para escolher

Informado

Maravilhado

Analise:

A manipulacdo ndo é um sentimento decorrente do esfor¢o de venda das
empresas. Somente 27% declaram sentir-se manipulados ou muito manipulados.
A maioria (66%) diz sentir-se livre ou muito livre para escolher os produtos que
compra e 61% consideram-se consumidores informados. Do total, 39% sentem-
se maravilhados com a propaganda das empresas. Os jovens pesquisados
parecem ndo se incomodar com a publicidade que as empresas fazem de seus
produtos, considerando-a importante para obter informacdo e garantir-lhe a
liberdade para escolher os produtos que mais lhe convierem, segundo critérios
que priorizam qualidade e preco.

Nota: Informacdes extraidas da pesquisa: “Os jovens e o consumo sustentavel — Construindo o proéprio
futuro?”, Realizada pelo Instituto Akatu e pela Indicator Opinido Publica

(Acesso:http://www?2.anhembi.br/html/ead01/metodologia-pesquisa-cientifica-
sequencial/lu04/lo2/index.htm. Abril/2016) Podem ser feitos ensaios com alternativas

diferentes para analisar possiveis mudancas de mercado. Possiveis mudangas de
custos, possiveis mudancas de precos e seus reflexos nos resultados esperados.

Entendam que nao poderemos ser surpreendidos pelas circunstancias.
Temos que estar sempre a frente dos fatos. E como se fossemos escoteiros:
“sempre alerta”.


http://www2.anhembi.br/html/ead01/metodologia-pesquisa-cientifica-sequencial/lu04/lo2/index.htm

8.6. Administradores da Empresa

Muito cuidado. A estrutura das empresas nao pode estar superdimensionada.
Existem casos de empresas que ndo conseguem andar por estarem atravancadas
com tanta gente e tanta burocracia. Entendam que a cada trés folhas de controle
desnecessarias, ja ha a necessidade de contratar um burocrata.

A empresa tem que ser leve, para ser agil. O minimo de pessoas para cumprir
e ndo descurar dos controles.

Hoje em dia, os profissionais tém que ser multifuncionais e multitarefas. Ou
seja: devem ter atributos para desenvolver varias tarefas e versatilidade para
efetuar varios trabalhos simultaneamente.

Administradores da Empresa

v’ A organizacdo funcional
v FungOes da pessoa chave
v Limites da mdo de obra

“Além dos requisitos de polivaléncia e da multifuncionalidade, o individuo
necessita ter flexibilidade, saber trabalhar em equipe, ser criativo e estar
predisposto a aceitar mudancas e desafios constantes”.

“Este € um processo de formatacdo e de aprendizado continuo, onde é
necessaria a conscientizacdao de que os valores sdo outros, exigindo,
consequentemente, que se eliminem preconceitos e quebrem paradigmas,
para enxergar as oportunidades e aumentar a visao do futuro™.

Fonte: carreiras.empregos.com.br/seu-emprego/o-profissional-multifuncional



http://carreiras.empregos.com.br/seu-emprego/o-profissional-multifuncional

8.6.1. A organizacado funcional

A organizacao funcional dever ser simplificada. Nao se podem criar cargos de
diretoria, assessoria, geréncia, nada que deixe a estrutura superdimensionada e se
crie um paquiderme para ser movido com dificuldade.

Nos tempos modernos tudo tem que ser simples parra ser enxuto e agil.

8.6.2. Fungoes da pessoa chave

Coloque em dois pontos chaves, vocé e outra pessoa que possua habilidade
suficiente para gerir a producao.

Por prudéncia e seguranca, fique trabalhando no Caixa ou fique muito atento
ao Caixa com alcance nas compras. Esses dois subsistemas (financeiro e
operacional), por norma, podem dar problemas com mais frequéncia.


http://www.coladaweb.com/administracao/organizacoes-funcionais-e-por-processos

8.6.3. Limites da mao de obra.

A mao de obra, dependendo do produto ou servico a ser produzido deve ser
sistematicamente bem treinada. Entendam que todo o negdécio, dado as
exigéncias do mercado e as mudancas frequentes na qualidade dos produtos, tem
que ser uma escola. Mensalmente deve ter treinamento caso necessario. Mdo de
obra bem treinada é um patrimonio da maior qualidade.

Esse treinamento passara a ser habitual e fara com que as pessoas fiquem de
mente aberta para novas situagoes e novas oportunidades. Treinamento €é fator
chave para o sucesso.

“Sistemas e Subsistemas”

“Sistemas e subsistemas sdo dois conceitos que estdao interligados. O
sistema é um conjunto de partes funcionalmente inter-relacionadas e toda
essa sequéncia logica em que ha o agrupamento de varios elementos
menores, formando um todo, chamam-se de subsistemas. Ou seja, todos
esses elementos interdependentes que compdem um sistema sao 0s proprios
subsistemas”.

“E importante o conhecimento e aplicacdo desse conceito em administracio
de empresas pois, através de um conjunto de sistema e subsistemas, a
empresa pode alcancar maiores objetivos, metas e, consequentemente,
resultados. Assim, sistema pode ser também um processo ou um método
estruturado para orientar a tomada de decisdo visando propdsitos
preestabelecidos para a obtencao de um melhor resultado sempre”.

Fonte: https://portogente.com.br/portopedia/84261-sistemas-e-subsistemas


https://portogente.com.br/portopedia/84261-sistemas-e-subsistemas

9. Avaliacdo de Mercado

Ainda que vocé ndo conheca de boas técnicas de mercado, com a sua acurada
observacdo e, sobretudo com a sua sensibilidade, vocé consegue perceber os
produtos e servicos que faltam perto de sua casa, ou mesmo no seu bairro, e que
faz vocé andar muito ou mesmo ultrapassar os limites de sua cidade para ter a
oportunidade de poder compra-lo e dispor dos seus beneficios.

Ora, se esses produtos e servigos sao relevantes e. se varias pessoas com o seu
poder economico precisam dele, é natural que esses servicos ou produtos devam
ser oferecidos, mais cedo ou mais tarde, por quem vislumbrar na caréncia desses
bens, uma boa oportunidade de negocios.

Imagine se ndo tivesse um lugar perto de vocé, para vocé fazer as compras
semanais de mantimentos que vocé realiza para alimentar sua familia. Vocé nem
sua familia podem ficar sem ter essas necessidades atendidas e muito menos
ficar se deslocando, de um lugar para o outro, em busca de tais produtos.

“Avaliacdao de Mercado é um processo estruturado de coleta e organizacao
de informacOes relacionadas ao contexto mercadolégico de um negocio,
envolvendo avaliacdo de Demanda Potencial — tamanho do mercado,
como se segmenta e como evolui - Comportamento do Consumidor — o
que deseja e quanto esta disposto a pagar - Composto de Marketing —
oferta, preco, distribuicdo e comunicacao — e Concorréncia — quem sao 0s
competidores e como atuam. Seu objetivo é mapear a realidade do mercado
da empresa, criando base para projetos de expansao e/ou adequacao da
oferta”.

Fonte: http://www.ativar.net/avaliacao-de-mercado

Dessa forma surgem também as compras de produtos de conveniéncia. Vocé
que trabalha todos os dias e chega em casa cansado para almocar e jantar, mal
espera chegar ao final de semana e dar um descanso para sua mde ou esposa e


http://www.ativar.net/avaliacao-de-mercado

prefere comprar um galeto assado ou mesmo grelhado para degustar no almoco
ou até tomar uma cervejinha, pois ninguém €é de ferro, concorda? E vai a
pergunta. Tem galeto perto da sua casa?

Assim, com essas necessidades ocasionais ou frequentes é que surgem as
ideias dos bons negdcios. Ou seja, a necessidade que vocé precisa ver atendida, a
disponibilidade ou falta do produto ou servico no local préximo a sua residéncia
e a possibilidade de desfrutar desse produto com boa qualidade a um preco
acessivel. Essa conjuncdo de fatores é o que chamamos de mercado consumidor
que precisa ser atendido. Dai surgem as boas ideias e, a necessidade de
realizacdo da Avaliacdo de Mercado e Analise do Comportamento do
Consumidor.

Mas vejam, nao é preciso ter apenas as boas ideias. Elas precisam fazer
parte do rol de necessidades das pessoas para que possam encontrar um mercado
consumidor. Sé assim, poderemos associar a necessidade das pessoas e 0s
produtos disponiveis para atendé-las a um preco satisfatorio.



10. Quadro de Necessidades / Investimentos

Neste ponto vamos passar a falar sobre o detalhamento das necessidades ou
mesmo do investimento necessario para comecar a estruturar o plano de
negocios, conforme quadros abaixo, e, também, iremos introduzir,
paralelamente, o ensinamento para o uso da planilha eletronica. Seja a planilha
do Excel! ou mesmo a planilha OpenOffice Calc?.

Observe que o quadro de necessidades para o inicio de um negocio tem o
mesmo sentido da elaboracdo da nossa lista semanal de supermercado. Devera
conter todos o0s itens necessarios para o inicio e sustentacio de um
empreendimento, que no nosso caso ¢ uma empresa de desenvolvimento e
comercializacao de Midias Digitais.

Para facilitar a exposicdo e, por conseguinte o aprendizado vou tomar como
referéncia a producdao e venda de CD’s (midias digitais) para difundir um
programa de Computador com base no Sistema Linux e, assim atender uma
demanda reprimida que representa todos os usuarios do sistema Linux sejam eles
pessoas fisicas ou mesmo empresas. Esse ¢ um exemplo de producdo de um CD,
para prestar servico e atendimento aos usuarios de computadores. Exemplo este,
adaptado de trabalhos desenvolvidos por alunos no curso de graduagcdo em
ciéncias contabeis, para bem mostrar a importancia da utilizacao do plano de
negocios na atividade empresarial.

A partir dai estudaremos os itens que constituem o Quadro de Necessidades
para a elaboracdao de um Plano de Investimentos. As imagens das planilhas
ilustrativas a seguir demonstradas, sequencialmente identificam a composicao
das contas necessarias para o inicio das atividades do nosso empreendimento
simulado, constituidas de Investimento Inicial, Despesas Operacionais,
Custos Variaveis, Custos Fixos e Despesas Fixas (Figura 4).

'_n.

“F Trata-se da identificacaio do quanto sera necessario investir
financeiramente
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B C E F €]
| PLANO DE INVESTIMENTO
2
3 P [Investimento Inicial | 10.000,00 |
: -\
5 Descricdo Umid RS Total
b Necessidade de Caixa 1.771.05
T Estoque 779,30
g Microcomputador 1 4.290.00
g | Impressora Jato de tinta 1 448,00
10 Cadeiras 2| 139.00 278,00
11 Mesa diretor 1 139.00
12 Aparelho Fax 62390
13 Total ==l 8.335,25
: Y
15 Despesas Pré Operacionais —* 1.664,75
16 Consultona 1.000,00
17 Legalizacdo da Empresa 464,75
18 Honordrios do advogado 200.00
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Figura 4 - Planilha simulada de contas constitutivas do Plano de Investimento (Parte 1 - Investimento
Inicial e Despesas Operacionais)

Nesta primeira imagem, podemos verificar que o Plano de Investimento, que
representa apenas parte do quadro de necessidades, envolve itens que sdo
necessarios para compor as atividades iniciais do empreendimento. Ou seja, a
producdo de um quantitativo de CD’s para vender aos clientes e assim, lancar o
produto no mercado. Diante disso, € preciso dispor de Caixa inicial para atender
as necessidades imediatas da empresa, bem como desembolsar valores para
trabalhar a instalacdo da empresa, na forma de Gastos Pré-Operacionais, ou seja,
gastos necessarios antes mesmo da empresa entrar em operacao. Mas que sdo
necessarios para que ela seja instalada e entre em operacao.

Perceba que do total de R$ 10.000,00 do Investimento Inicial, parte esta em
itens necessarios ao desenvolvimento da atividade operacional e ainda o volume
de gastos pré-operacionais, conforme na Linha de Funcao da Planilha, onde se
lé: “=SOMA (G13;G15)”. Esse total aparece na Célula “G3” da Planilha
acima.



&=
Fique atento no que e quanto sera necessario investir.

Lembre-se que a listagem completa do meu Quadro de Necessidades, é
composta por mais itens, e que a imagem a seguir complementa a planilha que
estamos utilizando (Figura 5).

13
20 —} Custo Varlavel Unic | RS 453,00

21| Midia CO 00 |RS 8300

22| Bax CD oa [it] 42,00

3| Cartucho Preto 1_|Rs__2HW

24 Cartucho Colorido 1 R§ 3300

2 | Transporte RS 230.00

26 | Papel A4 Tresma [R5 12,00

21 Adesvo CD 100 |RS 2500

2

Es _——— - _ . - —
30| * CUSTOS FIXO5 RS 3430 4 resicénaa
| Conexao Intermet RS 113.80 HEONE tM
2] | Aguz RS  10.40

31 Energia Eldtrica RS 5100 170,00

3| Telebne RS 4500 150.00

35 | Despesas com Marketing RS 100,00

36

37| 4' DESPESAS FIXAS RS  &0.00

3% Matgrial do Expodiante R% 6000

29

40

# |

42 Energia & Telefone = 30% do consumo da residéncia

i

Figura 5 - Planilha simulada de contas constitutivas do Plano de Investimento (Parte 2 - Custo Varidvel,
Custos Fixos e Despesas Fixas)

Percebam que nesse caso, esses outros elementos que compodem as
necessidades ndo integram mais os Investimentos Iniciais. Mas eles serdo
indispensaveis para quando a empresa comecar a operar. Portanto sdao gastos que
a empresa iniciara a fazer, tao logo entre em operacao.



I
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E necessario atentar para um detalhe da maior importancia.
Como se trata de um negocio desenvolvido dentro da residéncia
do empreendedor, é muito prudente separar o que é gasto da casa
dos gastos do negdcio. No caso acima, apurou-se que apenas
30% (trinta por cento) dos gastos de energia e telefone da
residéncia, eram ligados ao trabalho. Em sendo assim, foram
apropriados como gastos do negécio, apenas o valor
correspondente.

Continue avancando no seu aprendizado



11. Exercitando

Imprima esta pagina, faca uma releitura do conteudo trabalhado e registre aqui
todos os dados iniciais do seu negocio e vamos montar calmamente o seu
Quadro de Necessidades com o respectivo Plano de Investimento.

Plano de Investimento



12. Balanco Inicial ou Balanco de Abertura

Com base em todos os dados de que ja dispomos, poderemos entdao, montar
um Balanco de Abertura, s6 para demonstrar como fica a composicdao
patrimonial de nossa empresa, nesse momento inicial das atividades.

“O Balanco de Abertura é utilizado para contabilizacdo dos saldos do Ativo
e do Passivo das empresas que estdo se constituindo...”

Fonte: http://escritoriouniao.blogspot.com.br/2011/02/balanco-de-abertura-consideracoes.html

Para isso, apura-se os dados apresentados no Quadro de Investimento e da-se
aos valores e devidas rubricas contabeis a adequada apresentacdo. Vejamos:


http://escritoriouniao.blogspot.com.br/2011/02/balanco-de-abertura-consideracoes.html
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Figura 6 - Planilha simulada do Balango Patrimonial

Demonstraremos aqui, todos os valores do Plano de Investimento que
serviram de base para a formacdo do Balanco Patrimonial: Observe com atencao
a explicacdao a seguir: No caso do Ativo Circulante, “Disponivel — Caixa”,
buscamos o item denominado “Necessidade de Capital de Giro”, no Plano de
Investimento:

Total |
1.771.05

Em seguida alocamos o0s Estoques, no valor de R$ 779,30:

Estoque | | 779.30 |




Ja na parte do Ativo Imobilizado, dentro do “Permanente”, colocamos 0s

seguintes elementos: Moveis e Utensilios:
Cadeiras 2 139.00 278.00
Mesa diretor 1 139,00
Aparelho Fax 629,90
Computadores e Periféricos:
Microcomputador 1 4.290,00
Imprassora Jalo de linta 1 448.00
Gastos Pré-operacionais:
Despesas Pré Operacionais 1.664,75
Consulloria 1.000,00
Legalizacao da Empresa 464,75
Honorarios do advogado 200,00
Logo, isso completa o valor total do investimento inicial:
PLANO DE INVESTIMENTO
Investimento Inicial 10.000,00

Portanto, podemos perceber que todo o Ativo do Balanco Patrimonial, ja
esta montado.

Agora vamos verificar a composicao do Passivo. Vejamos!

“Contas a Pagar” - tal como demonstrado ao final do Balanco, existe um
detalhamento de que os Computadores e Periféricos que estao no Ativo
Imobilizado, foram adquiridos para pagamento em 6 (seis) parcelas, de R$
289,67, vencendo a primeira em 30 (trinta) dias. E bom guardar essa informacéo,
pois mais a frente, na montagem do Fluxo de Caixa, vamos voltar a esses dados,
para demonstrar essas parcelas nos meses dos seus respectivos desembolsos.



€ o nome que se da para o demonstrativo onde sao

apuradas matematicamente as movimentacoes financeiras de entrada e saidal
de dinheiro da empresa

Nesse primeiro momento, no entanto, cabe registrar apenas que esse valor
representa uma obrigacao da Empresa e por isso esta registrado o seu “Passivo

Circulante”, saber:
Compra a prazo: 6 meses, primeira plruh em 30 dias
Computadores e Perféricos 1.738,00
Total 1.738,00
Parcela 28967

O Passivo Circulante é uma das subcontas do Passivo Total, que compde o
Balango Patrimonial das empresas. Nesta conta constam todos os deveres e
obrigacOes de uma companhia, que inclui impostos a pagar, contas a pagar e
dividas de curto prazo a ser amortizadas.

Fonte: https://www.bussoladoinvestidor.com.br/abc_do investidor/passivo circulante.asp

Logo, a parcela restante da formacao do Passivo da Empresa, e que integra o
“Patrimonio Liquido” é composto do “Capital Social”, que no caso em foco é
de R$ 8.262,00, que somado ao “Passivo Circulante” de R$ 1.738,00, totaliza
os R$ 10.000,00, que representa o total do Plano de Investimento.


http://www.bussoladoinvestidor.com.br/abc_do_investidor/passivo_circulante.asp

€ 0 montante necessario para se constituir e iniciar as

atividades de uma nova empresa enquanto esta nao gera recursos suficientes
para se sustentar.

Atentem para um fato: os demais dados do Plano de Investimento, ndao
fazem parte do Balanco Patrimonial Inicial, pois eles dizem respeito ja a
atividade operacional, portanto quando a empresa depois de implantada
comeca efetivamente a operar. Em sendo assim os dados representativos
dos Custos Variaveis e Custos Fixos, ja estdo voltados a fase da
operacao, e portanto, s6 ocorrem apos a empresa implantada. Sdo eles

(Figura 7):

|Despesas Pré Operacionais 1.664,75

| Consultoria 1.000,00

Legalizagiio da Empresa 464,75

Honorédrios do advogado 200,00

|Eur-ta Variavel Unid RS 459,00

{Midia CD 100 RS 89,00
|Box CD 100 R 35,00
! Cartucho Prato 1 RS 29,00

Cartucho Colorido 1 RS 39,00

Transporis R§ 230,00

Papal A4 fresma | R§ 12,00

Adesivo CD 100 | R§ 2500

CUSTOS FIXOS RS 320,30 A residincia
{Conexao Intemnet RS 113,90 consermie &m midia
Agua R§ 1040 s
Energia Elétrica R§ 51,00 170,00 |
Telefone R§ 4500 150,00 |
Despesas com Marketing R§ 100,00

RS 60,00
Malerial de Expediente R§ 60,00

Energia e Telefone = 30% do consumo da residéncia



Figura 7 - Planilha simulada dos Custos Varidveis e Custos Fixos

Estes itens fardo parte do Quadro Estrutural de Custos sobre o qual
falaremos mais a frente.

Continue avancando no seu
aprendizado.




13. Exercitando

Com base nos dados que vocé criou para o seu Investimento Inicial do Plano
de Negdcios, monte aqui o Balanco de Abertura.

Entenda uma coisa importante. O Balanco de Abertura apenas demonstra o
detalhamento do seu Investimento Inicial, moldando a uma estrutura contabil.
Esse Balanco de Abertura, nao impede sob qualquer aspecto o desenvolvimento
de seu Plano de Negocios. Portanto podem ser corrigidos eventuais erros de
classificacdo, e nada impede a montagem do seu Plano de Negdcios.

Monte aqui o seu Balanco de Abertura.

Balanco de Abertura



14. Como Identifico e Classifico os Custos?

Bom, nesse momento paramos um pouco de falar em Plano de Negdcios, para
alarmos especificamente sobre custos. Na realidade o entendimento e a
classificacdo de custos, serdo fundamentais para vocé apurar e controlar todos os
elementos de custos e despesas de sua empresa para que vocé possa formar um
preco de vendas de seus produtos ou servicos, realmente competitivos. Caso
contrario colocara um preco elevado e seu produto ndo vai conseguir sair da
prateleira, pois a concorréncia oferecera preco mais competitivo e isso podera
levar vocé ao prejuizo: o que efetivamente, ndao queremos. Certo?

Entdo temos que comecar a falar de custos e apuracao de custos, para
tornar essa linguagem bem mais acessivel para nés.

Vamos la! Primeiramente vamos falar de Nomenclatura de Custos, pois isso
permitira que se entenda melhor o que é custo e a classificar os custos.



15. Nomenclatura da Contabilidade de Custo

Sao todos os termos que usamos para tratar de custos e despesas, sem que haja
confusdo na real classificacdo dos custos. Vamos la!

15.1. Gasto

E todo o sacrificio financeiro para a obtencdo de uma utilidade. Exemplo: se
eu compro um sapato para melhor poder me apresentar no meu trabalho, eu, em
principio, estou fazendo um gasto; posto que o gasto é um sacrificio financeiro
que eu farei para poder dispor desse bem. O que ndao quer dizer que eu tenha
feito um desembolso para comprar o sapato, pois eu posso ter adquirido atraveés
do meu cartdo de crédito e, em sendo assim, ndo precisei desembolsar
absolutamente nada do meu dinheiro, em um primeiro momento.

Em sendo assim, todo o gasto, é um sacrificio financeiro para a obtencao de
uma utilidade, em um primeiro momento, mas ndo € necessariamente custo.
Podera ser (ou ndo), custo, no futuro. Mas vamos por partes.

15.2. Investimento

E considerado um “Gasto Ativado”, ou seja: é um gasto se serd colocado no
Ativo da Empresa. Isto é: se comprou estoque ou se compro um ar condicionado,
colocaremos no Ativo da Empresa e, enquanto estiver nessa situacdo, sera
chamado de Investimento. Logo o Investimento é um Gasto Ativado. Ou seja: o
Investimento também é um sacrificio financeiro para a obtencdo de uma
utilidade (gasto), s6 que colocado no ativo. Entdo, podemos afirmar que todo o
Investimento, em um primeiro momento decorre de um Gasto.

15.3. Custo

E todo o sacrificio financeiro (ou seja, um gasto), para a formacao de outro
produto ou outro servico. A caracteristica fundamental do custo é que ele é um
gasto, para a formacdo de outro bem ou outra utilidade. Vejamos: se compramos



matéria prima para fazer um bolo (ovo ou agicar) no primeiro momento,
efetuamos um gasto. Esses produtos se tornardo em um primeiro momento, um
gasto ativado (isto é Investimento, pois se tornardo Estoque na empresa), ai no
momento que baixamos do estoque para iniciar a producao do bolo, eles (o ovo e
0 acucar) passardo a integrar o custo de producdo. Assim, deixardo de ser
estoque (portanto gasto ativado) e passarao a compor um novo produto: o bolo.
Ou seja, nesse momento, passa a se tornar custo, pois assimila a condicao de ser
um gasto para a formacgdo de um outro produto ou outra utilidade.

" m—

“5 Atencdo. Toda vez que utilizamos um produto ou um servico para a
producao de um novo bem ou uma nova utilidade, estaremos
formando o Custo de Producdo e, portanto, objeto de controle da
empresa, para evitar que seja elevado esse custo de formac¢do do produto.

O ideal seria termos produtos de boa qualidade, produzidos de forma nao
muito onerosa, exatamente para podermos colocar produtos a pregos
competitivos no mercado.

ﬂ{fflfjr'_‘, Cuidado!

“* A qualidade ndo pode ser comprometida, pois certamente vai quebrar a
fidelidade do cliente ao produto produzido por vocé. Ele podera procurar
um substituto para seu produto e assim ir buscar reftigio na concorréncia.

15.4. Despesa

E todo gasto efetuado para a obtencdo de receita. Por exemplo, se eu pago
comissao de vendedores para que eles coloquem o meu produto fabricado no
mercado, ampliando o leque de oferta para aumentar a renda da empresa, € justo
que esse “sacrificio financeiro” (gasto) seja feito, pois dele, certamente resultara
uma boa divulgacdo dos produtos e aumento das receitas da empresa. Como se
percebe, a comissdao dos vendedores nao participou da composicao do produto
“bolo”, mas foi um sacrificio financeiro importante para alavancar (aumentar) as
vendas da empresa.

Assim, podemos entender que ndo s6 o custo como a despesa, sdao sacrificios



financeiros (gastos), em um primeiro momento. A diferenca esta no fato de que,
enquanto as despesas sdo gastos diretos ou indiretos para o aumento das
receitas, os custos sao gastos para a formacdo de outro produto ou outra
utilidade.

para o Produto é a publicidade do produto.
para o Produto é a publicidade para a empresa (que beneficiaria o

produto de forma indireta), com a caracteristica de

15.5. Desembolso

E o ato de pagar pela utilidade adquirida. Em um primeiro momento, vocé
adquiriu uma utilidade e no momento do pagamento, vocé efetuara o
desembolso. Portanto o desembolso é o ato de pagar o gasto, qualquer que tenha
sido a sua forma inicial de classificacdo: seja custo, seja investimento, ou seja,
despesa.

15.6. Perda

E todo gasto anormal e involuntario. Assim temos que, enquanto o Custo é um
gasto efetuado para a producao de outro bem, e, portanto, programado, a Perda
tem a caracteristica de ser um gasto anormal e involuntario. Exemplo: Vocé esta
transportando um produto perecivel e em um determinado momento vocé sofre
um desastre e o produto se espalha no chdao com lama e o produto estraga
totalmente, pois fica improprio para o consumo. Neste caso, esse gasto foi
imprevisivel, anormal e involuntario. Dele ndo resultara nada mais de produto a
ndo ser um grande prejuizo. Outro exemplo: Vocé é assaltado na estrada e tem
toda a sua matéria-prima roubada. Em ambos os casos ocorreram eventos nao
previstos, involuntarios e ndao programados: totalmente imprevistos. Isso, entao,
caracteriza uma Perda e lhe causara prejuizo.

Dessa forma, vimos como se pensa em Custos quando se trabalha com um
Plano de Nego6cios. Em um primeiro momento temos ideia de que tudo que



gastamos é Custo, mas na realidade, para o Plano de Negocios, devemos nos
familiarizar com essas nomenclaturas de Custos, para poder saber separar
adequadamente os custos dentre os gastos efetuados e, a partir dai, podermos
elaborar um Quadro Estrutural de Custos — QEC, de tal ordem que se possa ter
uma planilha com o que realmente precisamos para produzir um bem ou um
servico.

I
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Vejamos!

Nesse primeiro momento repassamos e detalhamos as diversas
nomenclaturas de Custos. Desse ponto em diante, passaremos a detalhar as
Classificacoes de Custos, para a partir de entdo, podermos montar um
Quadro Estrutural de Custos.

Varios exemplos sobre montagem do Quadro Estrutural de Custos vocé
tera no seguinte endereco na internet:

http://peritocontador.com.br/?s=Plano+de+Negocios



http://peritocontador.com.br/?s=Plano+de+Neg�cios

16. Classificacao dos Custos

Na realidade existem varias classificacbes de custos, mas nds vamos
introduzir essas classificacoes aos poucos, para facilitar o correto entendimento.

Vamos trabalhar primeiro entendendo e separando os Custos Variaveis e 0s
Custos Fixos e para isso precisamos entender conceitualmente cada um deles.
16.1. Quanto ao Volume de Atividade

(Segundo a variacao do Custo com o nimero de unidades Produzidas ou
Vendidas)

= 0S custos podem ser.

16.1.1. Custos Fixos

Sdo aqueles que independem (até certo ponto) da variacgdao do volume de
producdo ou vendas. Isto €, sua existéncia decorre da necessidade de tarefas ou
controles cujo volume de trabalho ndo esta associado diretamente ao volume de
producado ou de vendas.

Exemplo:
a) Aluguel;
b) Materiais diversos de
escritorio;
C) Depreciacao de

equipamentos de Escritorio;
d) Impostos Fixos, (IPTU);
e) Seguros Diversos.

Esses custos sdao chamados de Custos da Empresa, pois ndao dependem
diretamente da quantidade produzida e vendida. Eles existem, mesmo que eu



produza 10 unidades, 500 ou 1.000 unidades. Eles se configuram graficamente
da seguinte forma:

16.1.2. Grafico 1

Custo (Y) 4
Fixo

Volume de Producgao
(ou Vendas)

Figura 8 - Representagdo grdfica dos Custos Fixos

Por esta visualizacdo grafica, podemos afirmar que os Custos Fixos, na Linha
chamada “Ordenada” (linha vertical) toma uma posicao compativel com o valor
do gasto e se direciona para a direita, de conformidade com o volume de
Producdo. Assim, quanto maior o volume de producdo, seja maior ou menor, a
reta (seta) se desloca lateralmente para a direita ou para a esquerda (quando o
volume diminui), mas mantendo o mesmo nivel de gastos ja marcada na linha
vertical (“Ordenada”), também chamada de Curva do (Y) ou chamada de linha
de “Preco” ou “Renda”.

A linha de baixo, onde identificamos (X) que representa o Volume de
Producado, ele esta disposto em uma linha Horizontal, chamada “Abscissa”. Pode
ser chamada também de Curva do “X”, ou curva de “Quantidade” ou
“Producdo”.

O Vértice, de onde partem as duas curvas, uma para cima (“Y”) (“Ordenada™)
e a outra para os lados (“X”), (”Abscissa”) é o chamado “Eixo Cartesiano”. Ele é
igual a ZERO.



Esses nomes sdo necessarios, apenas para identificar as curvas e falar se elas
estdo mais proximas ou mais distantes do “Eixo Cartesiano”, isto é ZERO.

Precisamos dar esses nomes para identificar se estamos falando da
curva de Precos ou da Curva de Producao, e assim sucessivamente.

Com base nessas informacdes podemos entdo afirmar que os Custos Fixos se
mantém inalterados em regra geral, portanto mantendo um nivel na Curva de

Renda (Y), mesmo que aumentem ou diminuam de volume na Curva de
Producao (X).

Em outras palavras, ndo pagaremos a mais, o valor do aluguel, se
aumentarmos o volume de producao e venda; como também ndo diminuiremos o
valor do pagamento do aluguem quando a producao € pequena.

étj Dai concluirmos que, os custos fixos, independem das quantidades
produzidas e vendidas. Eles, os custos fixos, ndo estdao associados ao
aumento ou diminuicdio da quantidade produzida. Assim eles nao sao
custos dos produtos e sim custos da empresa.

Os Custos Fixos, conceitualmente, permanecem inalterados em relacao em
relacao ao custeio total.

Repetindo:
A ocorréncia dos Custos Fixos independe do aumento ou diminui¢do do
volume de producdo (ou vendas).

16.1.3. Custos Variaveis

Sao aqueles que variam diretamente com o volume de producdo ou de vendas.
Isto é, sua existéncia decorre da operacao direta de producao ou de vendas.



Caso ndo ocorra a producao ou venda do produto, esses custos ndo existem.

Exemplos:
a) Matéria-prima aplicada ao produto;
b) Mao de obra Direta;
c) Materiais Embalagem aplicados ao produto;
d) Comissoes diretas sobre vendas (quando incidem
diretamente sobre o preco de venda do produto);
e) Energia elétrica aplicada diretamente sobre o produto;
f) Outros materiais aplicados diretamente na fabricacao de
produtos.
16.1.4. Grafico 2
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Figura 9 - Representacdo grdfica dos Custos Varidveis
“5  Os Custos Varidveis, como 0 nome enseja, sdo varidveis em relacdo ao
custo total. Ou seja: quando maior a quantidade produzida e vendida,

maior sera o custo variavel, pois ele esta associado e variando em
conformidade com o aumento do volume de producao.



A analise do Grafico dos Custos Variaveis demonstra que eles saem do ZERO
(Eixo Cartesiano) e vao variando sistematicamente na Curva de (Y) Renda, na
medida em que vao aumentando seus volumes na Curva de Quantidade (X). Ou
seja, aumentando a quantidade, aumenta os custos agregados. Assim, pode— se
afirmar que os custos variaveis, como o préprio nome diz, variam em func¢ao do
aumento ou diminuicao das quantidades produzidas e vendidas.

é a soma de todos os custos do produto desde a compra d

Perceba que os Custos Variaveis sdo custos dos produtos enquanto 0s
Custos Fixos sdo custos da empresa.

@ Cuidado!

Af estd o segredo do negécio. E preciso fazer um produto de qualidade,
com a maior otimizacdo dos custos, para que os produtos ndo fiquem
muito caros ao final do processo e possam ser vendidos, com uma
vantagem competitiva muito boa, em relacio ao preco praticado pelos
demais concorrentes.

16.1.5. Grafico 3



Custos (v) A
CT

cV

(X)
Volume de Produgaco
(ou Vendas)

Figura 10 - Representacdo grdfica de composi¢do dos Custos Totais

Assim, graficamente ilustrado (Figura 10), vemos que, a composicao dos
Custos Totais, estdao representados pelo somatério dos Custos Fixos com os
Custos Variaveis.

Ja podemos perceber que, quanto mais aumenta a producdao e vendas, mais
conseguiremos diluir os custos fixos, pois eles serdo distribuidos por uma
quantidade cada vez maior de produtos produzidos. Em outras palavras, os
custos fixos serdo distribuidos, em parcela menor, por uma quantidade maior de
produtos produzidos.

Aqui esta a chave do sucesso! Produzir mais, para diluir os Custos Fixos,

= por um maior volume de produtos. Mas para isso precisamos ter produto de
qualidade e mercado consumidor. Alias, sempre ha mercado para produto
de qualidade. Vocés ndao concordam?

Agora que entendemos a classificacdo de custos, temos que saber que
precisamos evitar o desperdicio de recursos para evitar gastos desnecessarios na
formacdo do custo dos produtos. Concordam?



Passaremos adiante, para tratar sobre o Quadro Estrutural de Custos.

Vamos nessa!



17. Quadro Estrutural de Custos e Despesas

O Quadro Estrutural de Custos — QEC retuine todos os custos que temos para a
formacdao de nossos produtos, obedecendo as classificacoes que estudamos
acima.

Agora poderemos aplicar os conceitos analisados acima, e montar uma
estrutura pratica para o nosso negocio. No caso em foco, temos como Exemplo,
a producao de 100 (cem) unidades de Midia Digital (CD’s), contendo Software
mais Manual de Usuario para produtos com base na Plataforma Livre Linux. Em
Sendo assim, temos ja distribuidos os Custos e Despesas, de conformidade com
a classificacdao dos custos, no Quadro a seguir (Figura 11). Vejamos:



QUADRO ESTRUTURAL DE CUSTO DO SERVIGO
Material necessario p/ prestar o servigo: Software
Produgdo do CD com o Software + Manual do usudrio
Produgéo Inicial em unidades = 100
RS 0,89
QUANT VALOR R$

CUSTOS VARIAVEIS R% 459,00
Midia CD 100 [RS$ 89,00
Box CD 100 |R$ 35,00
Cartucho Preto 1 RS 29,00
Cartucho Colorido 1 RS 39,00
Papel A4 1resma | RS 12,00
Adesivo CD 1 RS 25,00
Transporte RS 230,00
CUSTOS FIXOS
Conexao Internet RS 113,90
Agua 10m’ | R§ 10,40
Energia Elétrica RS 51,00
Telefone RS 45,00
Despesas com Marketing RS 100,00
DESPESAS FIXAS 60,00
Material de Expediente RS 60,00
CUSTO VARIAVEL TOTAL RS 459,00
CUSTOS FIXOS RS 380,30
CUSTO TOTAL RS 839,30

Energia e Telefone = 30% do consumo da residéncia

Figura 11 - Quadro Estrutural de Custo do Servi¢o

Percebam no Quadro em questdo, temos o detalhamento de todos os custos e
despesas que serdao necessarios para fazer a quantidade programada de CD’s.



Esse é um detalhamento importante, pois ele nos permitira, mais a frente,
verificar se existem recursos financeiros para fazer tal negocio e avaliar o quanto
a empresa podera desembolsar e se sera compativel com a receita estimada pela
venda dos produtos.

E muito importante trabalhar na composicdo desses custos, para verificar qual
a quantidade sera preciso para produzir e negociar para ter lucro e prosseguir no
desenvolvimento dos negocios.

Aqui comeca efetivamente um trabalho meticuloso para a real e adequada
apuracao de dados e todos os elementos devem ser considerados nessa planilha,
pois ela é que dara para o negocio a exata dimensdao da viabilidade esperada.
Neste ponto, todo o cuidado é pouco, pois qualquer erro de calculo no
dimensionamento real dos custos pode levar informacao distorcida e inviabilizar
a apuracao dos valores.

Primeiramente dispusemos dos custos variaveis, que sao aqueles ligados aos
produtos. Na realidade eles integram os produtos direta ou indiretamente. Sao
eles:

Producdo Inicialem unidades = 100
R$ 0,89
QUANT VALOR R$

CUSTOS VARIAVEIS R$ 459,00
Midia CD 100 | R$ 89,00
Box CD 100 | R$ 35,00
Cartucho Preto 1 RS 29,00
Cartucho Colorido 1 RS 39,00
Papel Ad 1resma | R$ 12,00
Adesivo CD 1 RS 25,00
Transporte R$ 230,00

Figura 12 - Quadro de detalhamento dos Custos Varidveis

Depois teremos os Custos e Despesas Fixas, a saber (Figura 13):



Produgdo Inicial em unidades = 100
CUSTOS FIXOS R 320,30
Conexao Internet R$ 113,90
Agua 10m* | RS 10,40
Energia Elétrica R$ 51,00
Telefone R$ 45,00
Despesas com Marketing R$ 100.00
DESPESAS FIXAS RS 60,00
Material de Expediente R$ 60,00

Figura 13 - Quadro de detalhamento dos Custos e Despesas Fixas

Ou seja: para fazer as 100 (cem) unidades de CD’s, serdo gastos, um total de
RS$ 380,00 (trezentos e oitenta reais), Vejamos:

CUSTO VARIAVEL TOTAL R$ 459,00
CUSTOS FIXOS RS 380,30
CUSTO TOTAL R$ 839,30

Figura 14 - Nivel de detalhamento dos Custos

Assim, poderemos concluir que parte desses custos serdo dos Produtos (R$
459,00) e parte serao da Empresa (R$ 380,30), totalizando R$ 839,30, para essa
quantidade (ou lote) de producao.

Agora, faca o calculo do seu lote de producdo, seja de bens ou de servico e
monte seu modelo de QEC, para conferir.

F
Continue avancando no seu aprendizado.






18. Exercitando



Quadro Estrutural de Custos
Custos Variaveis

Custos Fixos:

Pronto! Concluido o seu quadro estrutural de custos,
agora poderemos avancar para as técnicas de gestdo
e de tomada de decisoes.

Através dessas novas técnicas é que sera possivel comecar a avaliar se a
producdo vendida dara lucro e a partir de que quantidade vendida. Deste ponto
em diante é que serdo avaliadas as necessidades de ampliar a quantidade
produzida ou de, simplesmente, avaliar se vale a pena produzir esses bens ou
Servicos.

A partir daqui, comeca a despontar a veia empreendedora que existe em
cada um, a ponto de verificar se o negocio a ser desenvolvido, vai valer a
pena.

O importante de tudo isso é que, vocé esta desenvolvendo um estudo
adequado de lancamento de produtos, sem gastar o dinheiro das suas economias.

Até aqui, todos os estudos que resultardo na conclusdao que vale ou ndo a pena
fazer tais produtos, ndo levaram quaisquer riscos ao seu orcamento.

Diferentemente do que se fazia no passado, onde as pessoas ja comecavam a
fazer os negdcios sem estudo prévio, na nossa realidade, de escassos recursos,
ndo poderemos dispor de recursos para fazer aventura. Temos que analisar os
dados antes para ter a certeza de que os recursos nao serao jogados fora.

Aqui é a maior importancia desse trabalho.



»~  Nao arrisque nunca! Em qualquer empreendimento, alocar seu dinheiro,
sem fazer o estudo adequado do Plano de Negdcios. Caso contrario é
colocar em risco elevado o seu rico dinheirinho.

Como falamos, passaremos, a partir daqui a refinar as técnicas para trazer
maior volume de informacdes gerenciais para melhor tomada de decisao.

Vamos comecar falando, a partir desse ponto na montagem e estruturacao da
Folha do Produto.

Vamos em frente.



19. Folha do Produto

A Folha do Produto é como se fosse um Quadro de Custos, mas ligado a
unidade de produtos e ndao ao Custo Total do Lote, como vimos no QEC.

Na realidade, teremos a mesma Estrutura do QEC, mas somente e
simplesmente voltada a unidade produzida.

Em outras palavras: pegaremos o total dos custos unitarios de cada um tipo de
custo e vamos dividir pela quantidade do Lote a ser produzido. Vejamos o
exemplo: Box CD com 100 (cem) Unidades no QEC tem o valor de R$ 35,00
(trinta e cinco reais). Ocorre que para a Folha do Produto teremos R$ 35,00 +
100 = R$ 0,35 (trinta e cinco centavos) a unidade.

Dessa mesma forma deverdo ser feitos os calculos para montar a Folha do
Produto, tomando como referéncia o lote a ser produzido e Calculando o Custo
por Unidade.

Assim teremos:



FOLHA DO PRODUTO

Material necessario p/ prestar o servigo: Software

CUSTO VARIAVEIS VALDRfUnid
Midia CD RS 0,89
Box CD RS 0,35
Cartucho Preto : RS 0,29
Cartucho Colorido RS 0,39
Papel A4 RS 0,12
Adesivo CD RS 0,25
Transporte : RS 2,30
TOTAL VARIAVEL 4,59
CUSTOS FIXOS VALOR/Unid
Conexao Internet - R$ 1,14
Agua RS 0,10
Energia Elétrica RS 0,51
Telefone RS 0,45
Material de Expediante R$ 0,60
Despesas com Marketing R$ . 1,00
TOTAL FIXO : 3,80
= CUSTO TOTAL P/UN 8,39

Figura 15 - Planilha simulada para elaborag¢do da Folha do Produto

Dessa forma, poderemos comprovar fazendo o calculo de cada elemento de
custo pela quantidade do lote, tal como o exemplo falado no inicio desse titulo,
que chegaremos a esse valor da Folha do Produto. Pode conferir.



20. Exercitando



Folha do Produto
Custos Variaveis
Custos Fixos:

A Folha do Produto tem uma logica interessante. Ela tem a mesma
estrutura do QEC. S6 que por unidade de produtos.

E mais ou menos assim. Vocé vai ao restaurante e pede um preco de um prato
de uma determinada refeicdo. Vocé nao chega no restaurante e pergunta o preco
de um lote de 100 (cem) pratos de comida. Certo? Assim é a Folha do Produto.
Ela oferece a informacdo pela unidade de produto. E esta claro que sabendo o
preco de uma unidade, poderemos saber o preco de 5 (cinco), de 10 (dez), ou de
100 (cem) unidades. Certo?

xl}“ff Cuidado!

" Entendam o seguinte: a montagem da Folha do Produto tem que ser fiel a
Classificacdao de Custos do QEC, pois é com base no volume dos Custos
Fixos e Variaveis por Unidade, que serdo utilizados os dados para aplicar
as novas técnicas gerenciais.

Visto e exercitado a Folha do Produto, passaremos a desenvolver uma nova
técnica para definir o Preco de Venda que podera ser cobrado pelo Produto.

Em sendo assim, o préximo passo sera a determinacdao do Preco de Venda. A
partir daqui é que seremos capazes de identificar se o produto esta com preco
competitivo ou se deveremos reavaliar a sua producao.

Neste ponto passamos a ver a diferenca entre o empreendedor cauteloso, e o
empreendedor afoito. Entre o empreendedor bem estruturado e aquele que sé
confia na sorte. Agora é que comecam a aparecer as diferencas. Essas diferencas
é que separam o0s potencialmente bem-sucedidos e os aventureiros. Essa pode ser
a distancia entre o sucesso e o fracasso.

Vamos seguir.



21. Determinacao do Preco de Venda Unitario

De posse dos dados que foram calculados até o presente momento, deveremos
reunir as informacgoes e passar a detalhar as técnicas de dimensionamento do
preco de venda. Vejamos: Para calcular o Preco de Vendas sera preciso trabalhar
com a seguinte formula:

PRECO DE VENDA= CUSTO TOTAL l

1- (IMPOSTOS + MARG. DE LUCRO)

No caso em estudo, é uma pequena empresa que esta no regime tributario do
Simples Nacional, conforme a Lei Complementar n° 139, de 10 de novembro de
2011, obedecendo, conforme o tipo de empresa (Industria, Comércio ou
Servicos), as aliquotas especificas. Vide:
http://www.normaslegais.com.br/legislacao/lei-complementar-139-2011.htm

Vamos trabalhar com a Prestadora de Servicos. Mas, apresentaremos oS
Quadros de Aliquotas dos 3 (trés) modelos de empresa para facilitar o adequado
entendimento.

Também colocaremos em seguida, as Tabelas com as aliquotas especificas, na
forma da Lei, para facilitar o enquadramento da empresa de cada treinando, em
funcdo do tipo de empresa e do volume de faturamento previsto.

No Primeiro Caso, tomando como exemplo uma Empresa de Prestacdo de
Servicos,  seria  aplicavel a tabela a seguir (Figura 16):


http://www.normaslegais.com.br/legislacao/lei-complementar-139-2011.htm

ANEXO IV DA LEI COMPLEMENTAR N2 123, DE 14 DE DEZEMBRO DE 2006
|Redacdo dada pela Lel Complementar n@ 139 de 10 de novembro de 2011)

(vig8ncia: a partir de 01/01/2012)

Aliguolas @ Partilha do Simples Nacional - Receilas decormentes da preslacdo de servigos
relacionados no § 5°-C do arl. 18 desta Lei Complementar.

Receita Bruta em 12 meses (em RS) Alicuota iRPJ CSLL | Cofims PIS Pasep is5

At 1ROLDO0, DO 4,50 0.00% 1.2 2% 000 2 007

D 1R0.000,0]1 a 360000 00 6.54% LLEL 1. 54% 1.91% 0,007, 2.79%
e 360.000,01 a 540.000,00 7.70% 0.156% 1LES% | 1.95% 24% 3,500
Die 540,000,001 a 720.000,00 B4, 052% LA™Y | 1.99% 027T% 3 84%
Dhe T20.0000, 00 . SO D0, 00 BOT 0,55, 1.R9% 2.00% 0.29%% 1ETN
Dy S00.000,01 a 1.080.000,00 9.78% 1.25% 1.91% | 207 0.32% 4.23%
Dig 1 OR0.O00,01 & 1 260, 000,00 10,.26% 162% 1.93% 211% 0.34% 4. 26%
D 1 260.000,00 a 1. &80, 000,00 10, 76% 200 1.95% 2.15% 0.35% 431%
D | 240,000,010 m 1620, D00, 00 11.51% 23 1.97% 2,19% 037 4.61%
De 1.620,000,0]1 o | S00, 000,00 12.00% LM% 2.00% 2.27% 0.38% 4.65%
Die 1 BO0U000,01 5 | SRO0, D00, 00 12, 80%: 1L12% 201% 22T DAa0% 5,000
D 1 980,000,001 a 2. 160.000,00 11, 25% 1A% 203% | 231% 043% 5000,
De 2. 160.000,01 o 2.340,000,00 13,70% 3A6% 205% | 235% 0,44% 5000,
D 2.340.000,0] a 2.520,000,00 14,15% 4.21% 20T | 239% 0.46% 5.00%
D 2 520.000,01 o 2 700, 000,00 14,60% 4,607 210 | 243% 047T% 5,000,
D 2.700.000,0] a 2.280,000,00 15.05% 4,907 L19% | 24™% 0,459 5,007,
D 2 85000001 2 3060 000,00 15.50% 521% 2 2.51% 0L51% 5 00,
Dhe 3. 0060.000,00 a 3 240,000, 00 15.95% 5.51% 2.56% 255% 0.53% 5,000
De 3.240,000,01 a 342000000 T 400 2R 1.85% 2. 59%; 0,55% 5,000
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 16 R 6.12% 2.51% 250% 0.57% 5.00%

Figura 16 - Tabela de Aliquotas do Simples Nacional - Prestagdo de Servigos

Fonte: http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-

anexolV.html

Assim, em uma primeira faixa de faturamento anual (Receita Bruta em 12
meses — em R$) de até R$ 180.000,00 (cento e oitenta mil reais), a aliquota
aplicavel seria de 4,5% (quatro e meio por cento) Dessa forma, e admitindo que
seria adequado uma Margem de Lucro de 75% (setenta e cindo por cento),
como ensaio inicial, pois ainda assim, teremos que ver como fica o Preco Final
de Venda, e também o preco de eventuais concorrentes que, ou existem, ou
surgirdo futuramente.


http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexoIV.html

Teremos o quadrante:

Para bons exemplos de Margem de Lucro consulte o endereco:

http://www.industriahoje.com.br/como-calcular-margem-de-lucro-de-um-produto-ou-servico

Dadas essas duas premissas iniciais, poderemos aplicar a férmula e calcular o
Preco de Vendas. Vames la!

Usando a Planilha Excel? calcularemos na forma do que define a imagem:
Bl :_ _Fr i'h_l'ﬂ'lllﬂ-llﬂl

ﬁ,ﬁswn-ﬂmm#un:a-

Figura 17 - Planilha simulada para determinagdo do prego de venda de um produto ou servigo

Na célula que estd “iluminada”, que identificamos como “D12”, pois
representa a juncao da Coluna “D”, com a Linha “12”, vemos o valor calculado
de R$ 40,94 (quarenta reais e noventa e quatro centavos). Para chegarmos a esse
valor usamos o seguinte procedimento: na Célula “D12” colocamos o cursor do
mouse bem em cima dela e colocamos a equacdo que esta apresentada la em
cima, na primeira linha da planilha eletronica mostrada acima: “fx=(D7)/(1-


http://www.industriahoje.com.br/como-calcular-margem-de-lucro-de-um-produto-ou-servico

(G$12))”

Isso quer dizer que na Célula D12 foi operada a Formula, relacionando os
dados contidos nas demais células que a férmula precisa operar. No exemplo,
aplicavel a formula, teremos:

8,39
1- (0,045 + 0,75)

PREGO DE VENDA =

Esse é o preco de venda calculado, fruto da seguinte operacao.

Vejamos: Aplicou-se o Custo Total Unitario do Produto que é R$ 8,39 (oito
reais e trinta e nove centavos), ja identificado na Folha do Produto, sobre “1-
(0,045 + 0,75 = 0,795)“, que é o denominador na féormula; Onde: “1 - 0,795” =
0,2050.

Logo: R$ 8,39 = 0,2050 = R$ 40,94 )

Efetuado esse calculo do preco de venda, é preciso efetuar um teste para
verificar se esta tudo correto.

Esse teste consiste em apurar o Preco Final de Vendas, confrontando o
somatorio do Custo do Servico (ou Produto), mais os Impostos e o Valor do
Lucro calculado. Assim, cotejados todos os pontos destacados na féormula e na
planilha do Excel, temos que confirmar se o Preco de venda é realmente a soma
dos seguintes valores:

Custo Unitério = R$ 8,39;
Impostos (4,5% sobre o Faturamento) = R$ 1,84;
Margem de Lucro apurada = R$ 30,71
Preco de Venda Calculado = RS 40,94

Esses valores apurados decorrem da seguinte operacao: a) Custo Unitario ja
estava na Folha do Produto; b) Para o calculo do Imposto é so aplicar a
aliquota de 4,5% sobre o Preco de Venda Calculado; c) Para se chegar a
Margem de Lucro é s6 calcular 75% sobre o Preco de Venda apurado.

d) Isto feito, opere a soma e tem que dar valor igual ao Preco de Venda.



Veja no teste:

Se o valor encontrado for igual ao Preco de Venda Calculado o seu
trabalho esta correto e vocé venceu mais essa etapa de aprendizado. Meus
Parabéns!

Assim teremos a comprovacao final onde tudo esta confirmado como correto.

Percebam que, cada uma das etapas deve ser cumprida calmamente, e depois
de cada uma etapa cumprida é que poderemos passar para a etapa seguinte. Tudo
muito simples e facil nesse passo a passo que estamos desenvolvendo.

e i o fo =SOMAN18G16)
A B A o] E F G H | J K
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Figura 18 - Planilha simulada / Matriz de Cdlculo do Exercicio

Cumprida essa etapa, concluimos a primeira fase das técnicas de apuracdo de
valores e precisamos agora, exercitar (ver Figura 18) 1° Passo: pegue a sua



Folha de Produto e destaque o Custo Unitario que vocé calculou ao final; 2°
Passo: Aplicar cuidadosamente a Férmula do Preco de Venda; 3° Passo: Aplicar
o Teste para confirmar se o valor calculado do Preco de Vendas representa a
soma efetiva de Custos, Impostos, mais Margem de Lucro. Se o Preco de Venda
calculado bater com a célula do calculo do preco de venda, € sinal que esta tudo
certo e voce precisa, salvar esses dados para prosseguir.

Antes, porém precisamos verificar as demais tabelas das Aliquotas dos
Impostos, considerando que vocé pode desenvolver uma empresa na area de
Comércio ou de Industria, posto que ja exercitamos na area de Servico.

Percebam que o modelo de calculo é o mesmo, e a sua Matriz de Calculo do
Exercicio pode ser utilizada para servir perfeitamente a cada um tipo de Empresa
(Figuras 19 e 20). Vejamos:



AN 1} I N2 1 14
(Redacio dada pela Led Complemenlar n® 138, de 10 da novembro da 2011)

Aliguotas e Partilha do Simples Nacional — Indlstria
(vighnecia: a partir de 01/01/2012

&-ﬂﬂu’n-ﬂ'!mhﬂ Aliguota |RPJ | CSLL | Cofins cPe | ICMS (1]
)

At 180.000,00 450% [0,00%|0.00% | 0.00% 2.75% | 1.25% | 050%
De 180.000,01 & 360.000,00 597% [0,00%|0.00% | 0.86% 275% | 1.86% | 050%

De 360.000,01 a 580.000,00 T4% PDIZT%|031% | 0.95% 275% | 2.33% 0.50%
2.00% | 2.56%
3.02% | 2568%

PiSFas
ep
0,00%
0,00%
0.23%
0.25%
0,25%
De 900.000,01 & 1.080.000,00 B.78% [0.38%|038% | 1.15% | 0.27% |328% | 282%

0.28%
0,28%
0,30%
0.30%
0.33%
0.33%
0,33%

De 540.000,01 a T20.000.00 B.04% |0.35%|0.35% | 1.04%

D 720.000,01 & 900.000,00 B10% |0.35%|0.25% | 1.05%

De 1.080.000,01 2 1.260.00000 | 8.86% j0.30%]0.39% | 1.16% 3.30% | 284%
335% | 287T%

De 1.250.000.01 8 144000000 | 885% 0.30%|030% | 1.17%

De 1.440.000,01 5 1.620.000,00 | S.5% |042%|042% | 1.25% 3.5T% | 3.07%

362% | 310%

Da 1.620.000,01 a 1.800.000,00 | 9.82% |042%|042% | 1.26%

De 1.800.000.01 & 1.980.000,00 | 1045% (0.46%|0.46% | 1.36%
De 1.980.000,01 a 2.160.000,00 | 10,54% |0.46%|0.46% | 1.30%

J0a% | 3.38%
300% | 341%

De 2.160,000,01 a 234000000 | 10,63% 047%|047% | 1,40% 4.01% | 345%
De 2.340.000,01 8 252000000 | 10,73% 04T%|047T% | 1.42% | 0.04% | 4.08% | 348%

D 2.520.000,01 8 270000000 | 10,82% D48%|048% | 1.43% | 0.34% | 4.08% | 3.51%

De 2. 700.000,01 2 288000000 | 11,73% |050%|0.52% | 1.56% | 0.37% | 444% | 3E2%

De 2.880.000,01 8 3.060.00000 | 11,62% [0.52%|0.52% | 1.57% | 0.37% | 4.40% | 3.85%

D 3.080.000,01 2 3240.000,00 | 11,82% (053%|0,53% | 1.58% | 0,38% | 452% | 3.88%
D 3.240.000,01 a 3.420.00000 | 1201% (0.53%|0.53% | 1.60% | 0.38% | 4.56% | 3.01%
De 342000009 8 3.600.000,00 | 12,11% |0.54%|0.54% | 1.60% | 0,38% | 460% | 3.95% 0.50%

| 8| 5 5| 5 5| 3| 5 3| 5| 5| 5| 5|5 56

Figura 19 - Tabela de Aliquotas do Simples Nacional - Industria

Fonte: http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-
anexoll.html


http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexoII.html

ANEXO | DA LEI COMPLEMENTAR No 123, DE 14 DE DEZEMBRO DE 20086
(Redagdo daca pela Lei Complementar n2 139, de 10 de novembro de 2011)

Aliguotas e Partilha do Simples Nacional - Comércio

(vigbncia: a partir de 01/01/2012)

Receita Bruta em 12 meses (em RS) | Aliguota | [RPJ | CSLL | Cofins | PIS/Pasep | CPF | ICMS
Até 180.000,00 400% | 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 215% | 1,25%
De 180.000,01 a 360.000,00 5AT% | 0,00% | 0,00% | 086% 0,00% 3,75% | 1,86%
De 360.000,01 a 540.000,00 6,84% | 0,27% | 031% | 0.95% 0,23% 3,75% | 2,33%
De 540.000,01 a 720.000,00 7.54% | 0,35% | 035% | 1,04% 0,25% 199% | 2,56%
De 720.000,01 & 900.000,00 760% | 0,35% | 035% | 1,05% 0,25% 3,02% | 2,58%
De 900.000,01 a 1.080.000,00 8,28% | 0J8% | 038% [ 1,15% 0.27% 3,28% | 2.82%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 836% | 0,39% [ 039% | 1,16% 0,2 3,30% | 2,84%
De 1.260.000,01 a 1.440.000,00 §45% | 0,39% | 039% | 1,1T% 0,28% 3,35% | 2,87%
De 1.440.000,01 a 1.620.000,00 9.03% | 042% | 042% | 125% 0,50% 3.57% [ 3,07%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 912% | 0,43% | 043% | 1,26% 0,30% 3,60% | 3,10%
De 1.800.000,01 a 1.580.000,00 995% | 046% | 046% | 138% 0,33% 3,94% | 3,38%
De 1.580.000,01 a 2.160.000,00 1004% | 0,46% | 046% | 13%% 0,33% 3.99% | 341%
De 2.160.000,01 a 2.340.000,00 10,13% | 047% [ 047% | 140% 0,33% 4,01% | 345%
Dy 2.340.000,01 a 2.520.000,00 1023% | 047% | 047% | 142% 0,34% 4,05% | 348%
De 2.520.000,01 a 2.700.000,00 1032% | 0,48% | 048% | 143% 0,34% 4,08% | 3,51%
De 2.700.000,01 a 2.880.000,00 11,23% | 0,52% | 052% | 1356% 0,37% 4,44% | 3.82%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 11,32% | 0,32% | 052% | 1,57% 0,37% 4,49% | 3,85%
De 3.060.000,01 a 3.240.000,00 1,42% | 0,53% | 053% | 138% 0,38% 4,52% | 3,38%
De 3.240.000,01 a 3.420,000,00 1,51% | 0,53% | 053% | 160% 0,58% 4,56% | 3.91%
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 11,61% | 0,54% | 054% | 160% 0,38% 4,60% | 3,95%

Figura 20 - Tabela de Aliquota do Simples Nacional - Comércio
Fonte: http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-
anexol.html

Atentem para um fato relevante. Estamos desenvolvendo um modelo
de calculo que pode ser, perfeitamente, aplicado ao seu negdcio,
qualquer que ele seja. E prudente, no entanto, que, dependendo de seu
negocio, procure um profissional da contabilidade para verificar o real
enquadramento de sua empresa no regime tributario adequado para, a
partir dai certificar-se de que a aliquota do tributo esta correta,
através da legislacdo atualizada e, partir para o desenvolvimento do
Plano de Negocios.


http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexoI.html

HI Outro fato relevante é que, vocé pode fazer um “ensaio” com uma
~ determinada aliquota e depois ajustar em funcdo da passagem para
praticidade e versatilidade a essa técnica chamada de Plano de Negdcio.

(****

) Valor arredondado pela Planilha Microsoft Excel




22. Exercitando

Coloque aqui todos os dados relacionados a Custo Unitario do Produto e
demais dados para aplicar a férmula seguinte, e calcular o seu Preco de Venda:

PREGO DE VENDA= CUSTO TOTAL

00 O RN e e D —s

Figura 21 - Determinagdo do Prego de Venda do Produto ou Servigo



23. Exercitando

Calculando o Preco de Venda

Vamos passar para uma nova etapa. Agora veremos o estudo
da Margem de Contribuicao e depois Ponto de Equilibrio.




24. Margem de Contribuicao

Margem de Contribuicdo é o que chamamos de “potencial de lucro”. E o que o
produto consegue gerar de margem de valor apés pagar os Custos Variaveis.

Como vimos antes, Custos Variaveis sao os chamados “custos dos produtos”,
isto porque eles estao diretamente ligados aos produtos. Em outras palavras: eles
nao existiriam se os produtos nao fossem fabricados.

Ou seja, precisamos do leite para fazer o bolo (produto), o leite s6 existira
como matéria prima, caso venhamos a produzir o bolo, certo? Caso nao se
produza bolo, ndo precisamos ter o leite (como matéria prima do bolo).

Avaliando por essa o6tica, os Custos Variaveis, como vimos, estao ligados aos
produtos que queremos produzir. Em sendo assim, € justo comparar a Receita de
Venda desses Produtos, com os Custos Variaveis utilizados em cada um, para
saber sobre a Margem de Contribuicdo ou Margem de Garantia, que cada
produto oferece, quando abatidos os Custos Variaveis.

Diz-se que a Margem de Contribuicdo ou Margem de Garantia, é na realidade
um “Potencial de Lucro”. Vejam bem. Ela ainda ndo é Lucro. Ela sera lucro se
conseguir pagar os Custos Fixos. Mas ja nesse primeiro momento, caso haja
Margem de Contribuicdo positiva, poderemos afirmar que o produto tem um
Potencial de Lucro, pois tem uma Margem de Contribuicao Positiva. Isto €; ele
enquanto produto € viavel, basta apenas que o seu valor consiga depois
neutralizar os demais custos da empresa.

Portanto, temos que fixar a ideia de Margem de Contribuicdao e Potencial de
Lucro, pois esse é o primeiro desafio que nosso produto tem que suplantar.
Existem casos de produtos com margens de contribuicdo baixa ou até mesmo
negativa, cujos produtos devem ser mantidos. Mas esses casos sao excepcionais
e isso s6 pode ocorrer com os chamados “produtos de ponta”, ou seja sdo
produtos que ajudam a vender outros produtos. Nesses casos especificos a
margem deficitaria dos produtos de ponta, sdao neutralizadas pela eventual
margem positiva dos produtos que eles ajudam a vender. Mas esses casos
isolados ndo veremos por aqui, pelo menos nesse primeiro momento.



Logo, temos que focar no tema que, em condi¢cOes normais a Margem de
Lucro de nosso Produto deva ser positiva, para justificar que ele é viavel
economicamente.

Primeiramente precisamos buscar os dados de Custos Variaveis e Custos
Fixos, por unidade, que ja calculamos na Folha do Produto, anteriormente,

FOLHA DO PRODUTO

Material necessario p/ prestar o servigo: Software

CUSTO VARIAVEIS VALOR/Unid

Midia CD RS 0,89
Box CD RS 0,35
Cartucho Preto R$ 0.29
Cartucho Colorido R$ 0,39
Papel A4 _ R$ 0,12
Adesivo CD R$ 0.25
Transporte RS 2,30
TOTAL VARIAVEL o) 4,59
CUSTOS FIXOS VALOR/Unid

Conexao Internet - RS 1,14
Agua R$ 0,10
Energia Elétrica | R$ 0,51
Telefone RS 0,45
Material de Expediente RS 0.60
Despesas com Marketing R$ 1,00
TOTAL FIXO - s 350
CUSTO TOTAL P/UN 8,39

Vejamos:

Figura 22 - Planilha simulada para cdlculo da Folha do Produto - Software

Agora sim, poderemos calcular nossa Margem de Contribuicao (MC), pois
ja fomos buscar os dados de Custos Fixos e Custos Variaveis. Vejamos:



MARGEM DE GDNTRIBUIG&D
ITENS R$ %
PRECO DE VENDA R$ 40,94 | 100,00
(-) CUSTOS VARIAVEIS R$ 459 11,21
s VIARGEM DE CONTRIBUICAO RS 36,35 88,79
(1) CUSTOS FIXOS R$ 380 | 929
LUCRO R$ 3255| 79,50

Figura 23 - Planilha simulada para cdlculo da Margem de Contribuigdo

No exemplo citado temos o Preco de Venda que ja foi calculado, por unidade,
temos os Custos Variaveis, por unidade. Calculando a MC, faremos o seguinte:
Valor da Venda (-) menos os Custos Variaveis, temos a Margem de
Contribuicao unitaria.

Confirmamos, portanto que, a Margem de Contribuicao (MC) de nosso
Produto (Servico), foi positiva. Em outras palavras, quer dizer que ele é viavel
economicamente e isso nos habilita a prosseguir.

Isto que dizer que passamos por mais um teste. Atentem que nds fomos
apanhar os dados de Custos Fixos e Custos Variaveis por unidade, la na nossa
Folha do Produto que fizemos la na frente. E, portanto, ja dominamos essa
técnica.

Analisando esse caso até aqui, podemos inferir que este produto é favoravel a
continuidade. Ele apresenta Potencial de Lucro, pois sua Margem representa
88,79% sobre as Vendas. Isso é suficiente para ele pagar os Custos Fixos por
unidade e gerar Lucro, ao final.

Vejam que a expectativa de Lucro desse produto, é de 79,50% em relacdo a
essa quantidade produzida e vendida. E isso quer dizer que, caso haja
necessidade de aumentar a producdo, por uma elevada demanda (procura) do
mercado, nosso potencial de Lucro poderia ainda aumentar.

Isso é, realmente, muito bom! Poderemos dizer, entdo em linguagem bem
“descolada”, que tudo esta, até agora: “Tranquilo e Favoravel”.



Entdo, vamos em frente.

Precisamos exercitar. Vamos aplicar a técnica de Margem de Contribuicao
(MC) em nossos produtos para avaliar o Potencial de Lucro.

&~ Continue avancando no seu aprendizado.




25. Exercitando

Calculando Margem de Contribuicao (MC)



26. Ponto de Equilibrio

Agora vamos tratar sobre o Ponto de Equilibrio (Pe). Primeiro precisamos
entender que o Ponto de Equilibrio é quando, conceitualmente, existe um
equilibrio entre receitas e custos. Assim poderemos afirmar que quando a
empresa esta no ponto de equilibrio, portanto Receitas e Custos em igualdade,
isto quer dizer que o Lucro é ZERO.

Onde: Lucro = Receita - Custos

Mas é importante manter o foco no Lucro, pois precisamos sempre aumentar o
Lucro, para que o sucesso do empreendedor lhe permita prosperar e ampliar os
seus negocios.

Em outras palavras, temos que trabalhar sempre, acima do Ponto de Equilibrio
(Pe), para que exista efetivamente Lucro.

Partindo desse principio, vamos calcular agora o Ponto de Equilibrio (Pe) e,
em seguida, efetuar o Teste, tal como fizemos com o Preco de Venda.

r

Vamos la:
CALCULO DO PONTO DE EQUILIBRIO

Custos + Despesas Fixas

PE =
Margem de Contribuicdo Unitaria

Primeiramente teremos que pegar os dados que ja dispomos, pois ja foram
trabalhados por nds, la no inicio. Vamos a eles.

Voceé lembra quando calculamos o Quadro Estrutural de Custos (QEC).
La ao final do calculo, conforme os destaques apontados nos resultados obtidos,
nos identificamos 0 seguinte quadro (Figura 23):



QUADRO ESTRUTURAL DE CUSTO DO SERVIGO

Material necessario p/ prestar o servigo: Software

Produgdo do CD com o Software + Manual do usuario

Produgio Inicial em unidades = 100
— 0.89
QUANT VALOR R$

CUSTOS VARIAVEIS RS 459,00
Midia CD 100 |R$ 89,00
Box CD 100 |RS§ 35.00
Cartucho Preto 1 RS 29,00
Cartucho Colorido 1 RS 39,00
Papel Ad 1resma | RS 12,00
Adesivo CD 1 RS 25,00
Transporte R$ 230,00
CUSTOS FIXOS [RS 320,30
Conexao Infernet RS 113,90
Agua i0m* | RS 10,40
Energia Elétrica RS 51,00
Telefone RS 45,00
Despesas com Marketing RS 100,00
DESPESAS FIXAS RS 60,00 |
Material de Expediente RS 60,
CUSTO VARIAVEL TOTAL RS 459,00
CUSTOS FIXOS RS 380,30
CUSTO TOTAL RS 839,30

Figura 24 - Quadro Estrutural de Custo do Servigo

]

¢

Assim, teremos resumidamente o0s seguintes dados, todos ja calculados
Vejamos:

anteriormente.

Prego de Venda/Unid
(-) Custos Variaveis/Unid

Margem de Contribuigao Unitaria

R$

R$

40,94
4,59

36,35



Vide os calculos ja realizados acerca de Margem de Contribuicao (MC):

MARGEM DE CONTRIBUICAO
ITENS RS %
PRECO DE VENDA R$ 40,94 | 100,00
(-) CUSTOS VARIAVEIS R$ 459 | 11,21
MARGEM DE CONTRIBUIQE\D R$ 36,35 | 88,79
(-) CUSTOS FIXOS R$ 3,80 9.29
LUCRO RS 3255 | 79,50

Aplicando esses dados diretamente na Formula do Ponto de Equilibrio,
teremos:

PE = Custos + Despesas Fixas |
Margem de Contribuicao Unitaria |
380,30 _
Peemund = 36.35 = 10,46

O Resultado encontrado = 10,46. Esta é a Quantidade (Q) no Pe.

ONZE (arredondando para cima) é a quantidade que precisamos vender no
Ponto de Equilibrio.

Agora que verificamos a Quantidade (Q) exata a vender no Ponto de
Equilibrio (Pe), é 11 (Onze), isto quer dizer duas coisas:

* A Primeira, precisamos vender acima de 11 unidades para
passar a ter lucro.

» Segunda coisa é que eu agora preciso testar para ver se no
Ponto de Equilibrio (Pe) encontrado, nosso Lucro é ZERO, para
satisfazer a verdade conceitual.

Se confirmarmos através de nossos calculos que o Lucro é ZERO, no Ponto de
Equilibrio (Pe) calculado, poderemos confirmar que o calculo realizado até aqui
esta correto. Mas para isso precisamos fazer mais um Teste. Vamos a ele.



Vamos buscar 0S dados que ja dispomos:

Preco de Venda/Unid 40,94
Custos + Despesas Variaveis/Unid R$ 4,59
Custos + Despesas Fixas/Més R$ 380,30
Margem de Contribuicdo Unitaria R& 36,35
Ponto de Equilibrio/Unid 10,46

Agora que sabemos da quantidade no Ponto de Equilibrio (Pe), precisamos
calcular o Valor das Vendas no Ponto de Equilibrio (Pe) Neste caso teremos que
multiplicar o Preco de Venda Unitario vz a Quantidade no Ponto de Equilibrio.
Ou seja, R$ 36,35 x 10,46 Unid., que é o Preco Unitario de cada CD. Logo

termos a seguinte equacao:
PeemR$ = PVunit x QtnoPe = R$ 428,32
Onde:
PeemR$ = R$4094 x 10,46 Unid = R$ 428,32

Ainda precisamos de um passo a mais. Vejamos! Temos o Custo Variavel por
Unidade, certo? S6 que eu tenho no Ponto de Equilibrio (Pe) 10,46 unidades a
serem vendidas. Ou seja, neste caso o Custo Variavel das 11 (onze) Unidades no
Ponto de Equilibrio é resultado do seguinte calculo: Custo Variavel no (Pe) =
R$ 4,59 x 10,46 Unid. = R$48,02

Essa era a ultima informacdo de que precisavamos dispor para elaborar o
Teste para checagem do alcance do Ponto de Equilibrio.

Agora que estamos de posse de todos os dados necessarios, teremos que
aplicar o teste que devera confirmar que, no Ponto de Equilibrio, quando as
Receitas foram iguais aos Custos e Despesas, teremos um Lucro Zero.

Onde, no Ponte de Equilibrio (Pe): PV — CT = Lucro (Zero)




Vejamos:

Sé assim, é que poderemos nos certificar de que acertamos nos calculos.



27. Conferindo o Teste de Pe.

v" Preco de Vendas temos:

PeemR$ =

R$ 40,94 x 10,46 Unid =

RS 428,32

v~ Custo Variavel no Pe, temos:

Custo Variavel no (Pe) = R$ 4,59 x 10,46 Unid. = R$48,02

v Custo Fixo da Empresa, ja foi calculado no QEC:

CUSTO VARIAVEL TOTAL R3 459,00
CUSTOS FIXOS |R$_ 38030
CUSTO TOTAL RS 838,30

=

4 Agora, aplicando a Férmula teremos que, no Ponto de
Equilibrio (Pe), o Preco de Venda menos o Custo Total,
resultara em um Lucro igual a Zero.

PV — CT = Lucro (Zero)

Isso tudo se configura através do Grafico do Ponto de Equilibrio que é

apresentado

da seguinte

forma:



GRAFICO DO PONTO DE EQUILIBRIO.

PONTO DE
EQUILIBRIO Receita
LUCRO
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Figura 25 - Representagdo grdfica do Ponto de Equilibrio

Neste grafico, estdo contemplados todos os conceitos e somatorios de Custos
até a chegada no Ponto de Equilibrio.

Confirmamos, portanto, que o produto é vendavel, e todas as vezes que
suplantarmos as 12 unidades vendidas do Ponto de Equilibrio, estaremos tendo
sucesso.

Como estimamos vender, 100 (cem) unidades, certamente teremos bons
resultados.

Temos, no entanto que manter sempre, um rigido controle sobre os Custos,
para evitar que diminua a Margem de Lucro e em eventual concorréncia
fiquemos com o “preco muito achatado”, sem margem de manobra para fazer
promocoes para atrair novos clientes. Como dizem os mais experientes: Todo o
cuidado é pouco.

Precisamos agora exercitar. Vamos calcular o Ponto de Equilibrio e fazer o



Teste, para saber qual o minimo de quantidades que devermos vender para
alcancar o Ponto de Equilibrio.

Continue avancando no seu aprendizado.




28. Exercitando

Calculando o Ponto de Equilibrio (Pe)



29. Exercitando

Elaborando o Teste do Ponto de Equilibrio (Pe)



30. Fluxo de Caixa

Agora vamos exercitar a parte mais interessante, no nosso ponto de vista. Ela
€ muito envolvente, pois nos obriga a registrar e assim controlar tudo o que esta
sendo apurado no nosso processo de producdo dos bens ou servicos do nosso
negocio.

Como de habito, vamos buscar os dados e tabelas com as quais trabalhamos e
assim vamos montando o Fluxo de Caixa.

Penso que perceberam que, em todo avanco que fazemos, vamos buscar as
informacoOes e as ferramentas ja elaboradas. Isso mostra, que os passos sendo
dados corretamente, um de cada vez, vao nos levando a resultados muito
consistentes e encorajadores, pois estao corretos.

Isso ndao quer dizer que tudo que fazemos vai ter sucesso. Isso quer dizer
apenas que, tudo o que fazemos sera estudado previamente, para verificar se a
producao € rentavel ou nao.

O Fluxo de Caixa é uma das ferramentas mais importantes para o
controle de suas finangas. Seja no plano pessoal, seja no plano empresarial.
O maior problema das empresas que passam por dificuldades financeiras é
a falta de controle do fluxo de caixa. Ou seja: deixam de controlar a entrada
e a saida de recursos.

»
. Caso o seu descontrole favoreca o maior volume de gastos, acima das
receitas, esse é o coquetel para leva-lo ao fracasso.

Quer mais informacdes. Veja o link:
http://esagjr.com.br/a-importancia-do-fluxo-de-caixa-para-a-sua-gestao-financeira/

Caso verifiquemos, logo nos primeiros calculos, que os dados nao sao
favoraveis, isto significa afirmar que o Plano de Negdcios também alcangou seu


http://esagjr.com.br/a-importancia-do-fluxo-de-caixa-para-a-sua-gestao-financeira/

objetivo, pois nos permitiu avaliar as condicoes de fraquezas e possiveis
fracassos, sem que corréssemos o risco na aplicacdo dos recursos, evitando,
assim, que o investimento fosse uma aventura.

"11|

& Sucesso quando da certo e sucesso quando descobrimos a tempo, que o
negadcio ndo € tdo bom quanto imaginavamos.

T

Pois bem! O Fluxo de Caixa vai nos remeter, ao Quadro Estrutural de Custos,
o famoso QEC. La tinhamos feito a separacao dos Custos em: Variaveis (e todos
os seus detalhamentos) e depois os Custos Fixos (em todos o0s seus
detalhamentos).

Assim sendo, vamos pegar e fazer uma copia daquela planilha e essa copia
passaremos a renomear de Fluxo de Caixa. Mas para isso precisamos adicionar
logo no inicio dela, as Receitas de Vendas, porque agora ndao é s6 exame de
Custos, agora precisamos tratar os desembolsos financeiramente, pois é essa
movimentacdao que vai permitir verificar se a movimentacao financeira precisara
de algum aporte de caixa para comecar a producao.

Atente para um fato relevante. Em um primeiro momento, analisamos todas as
informacoes relativas ao Resultado Econdmico, ou seja, Lucro ou Prejuizo.

Agora trataremos dos valores sobre o enfoque
financeiro, ou seja: entrada e saida de caixa.

Lembre-se: A producdo é mensal e os custos e despesas sao mensais, e,
portanto, anotados e registrados a cada meés, faremos uma estrutura de Fluxo de



Caixa, bem facil, para cada um poder acompanhar de forma gradual o seu
resultado. O que veremos a seguir:

Como se trata de Caixa das operacOes, primeiro plano colocaremos o Caixa e
abaixo colocaremos todas as Entradas das Receitas decorrentes das Vendas.

Em segundo plano, colocaremos os Pagamentos efetivamente
desembolsados, més a més.

olla . . ~ . . ~
“1"’-{-' Voltamos a dizer. Aqui sdo registradas apenas as movimentacoes
“*  financeiras de entrada e desembolso de caixa.

Ao final apuramos o Saldo de Caixa do més, que sera imediatamente

transportado para o Caixa (saldo Inicial) do més seguinte. E assim
sucessivamente.

O proximo tépico descreve e demonstra o modelo de fluxo de caixa para 12
meses, ja preenchido conforme o exemplo aqui trabalhado. Vejamos!



31. Fluxo de Caixa Projetado para 12 Meses

A B c D E F G H
1 FLUXO DE CAIXA PROJETADO PARA 12 MESES
2
3 Projegio de Venda de Servigo
4 Méses 1"Més | 2'Mes | 3°Mes | 4'Mes 5 Még B"Mes
5 Senvigo/nid 100 100 100 100 100 100
& Prego de Verda 4004 400415 400415 | 400415 405415 |  4.054,15 404,75
i
8
a
10 | 1% Més 2 Més 35 Més 4% Més 5% Més B9 Més
11 Caixa Inicial 205014 582261 B.64508 | 1151756 ,14.378,03
12 RECEBIMENTOS 1 i I T f
13 Faturamento 408415 | 408415 | 408415 | 409415 | 408415 | 408475
14 | Receltas a vista | { / / /
15 PAGAMENTOS f |/ / / L
i Custos/Desp Varlivels BEITY | 94137 4137  ea137) | 941,37
17 Midia CD B9.00/ £8.00] &8.00( 85,00 50,00
18 Box CD 35,0 36, 35,00/ 35, 35,00
13 Cartucho Prato 20,00/ 2,0 2,00 =, 29,00
20 | Cartuche Colorido 38,00 k2 38,00 38,00 39,00
21 Pepel M 12,0 _'E:‘E ] ]
22 AdesvoCD 26,00 2600 Hﬁl}.ﬁ 26,00 2500
23 Contas a Pagar | 2B0 AT iz Jal ZBSET 289 6T
24 Tmpostos Varaves 20871 20401 204/ EIIJL 204,71
25 Transporio 230,00, 00 za?.ﬂn' za?.m 230,00}
26 i — .. _
27 Custos Fixos 380,30 30 30 %m 280,30
28 Conexao Intemet 113,90, 143,80, 11380 14380 ﬁﬁ:?ﬂ 1
20 Agua 10,40, 0,40 10,40, 110,40 10,40 10,40
30 Energia Eilrica /51,00 51,00 51,00/ 51,00 | 51,00 51,00
H Telefone [45000  [4500 4500  [4500 | 4500 45,00
42 Despesas com Markefing 100,00 100,00 | 5000 | [
33 Matertal de Expedienta | 6000 [/ BO0O. [ 8000 [ 6000 [ 60,00 60,00
H | | | | |
35 Custo Total [1.04401]  1.32167  1.271,67  1.221.67] /123367 1.221,67]
Ja |I JI i [} )
37 SALDO DE CAIXA $3.05074 ©5.82267 90.64508 #1.517,56 $14.378.03]  17.250,50

Figura 26 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 12 meses / Primeiro Semestre

Em nosso exemplo, demonstraremos p fluxo de caixa de forma segmentada.
Nesta primeira parte seccionamos apenas os 6 (seis) primeiros meses do ano
(Figura 25), para dar ideia da movimentacdo financeira colocando todos os
dados de que ja dispomos em nossos calculos anteriores.



Vejam que foram anotadas as quantidades produzidas e vendidas e o
respectivo valor unitario e dai, do somatorio das entradas € que passam a ser
abatidos os valores dos pagamentos.

Percebam que no Fluxo de Caixa, na parte que corresponde aos pagamentos,
foram reproduzidos todos os valores da Folha do Produto, nas suas respectivas
classificacoes.

E claro que se ocorrerem vendas parceladas, como se trata de regime de caixa,
s0 pode ser considerado entrada de caixa aqueles valores que efetivamente
derem entrada em dinheiro (cheque a vista é tido como dinheiro). Se for
recebivel em 30 dias, coloca-se a entrada somente no meés seguinte, e assim,
sucessivamente.

“% O Fluxo de Caixa vai representar a movimentagdo financeira efetiva, da
empresa.

Olhem como fica o Fluxo de Caixa no semestre seguinte (Figura 26).



A B I g K L M M
FLUXD DE CADLA PROJETADO PARA 12 MESES

3

2

3

4 Néses T Wiks E° MEs a5 Mis 10F bs 11° s 12 M=

5 Bemvico/Unid 100 100 108 08 160 100

6 Prego de Venda 40,84 500418 LN INE] 400415 &.094,15 500,15 4004,75 |

Fi

B

]

10 ; Tohiés | B°Més 2° Més 107 Més 11° Més 12° Mg

11 Caixa Inicial ST 25050 2002207 | 23.08511| 2613525 ?z_s_.*[sr.:m e ELL

1i RECEBIMENTDS ] { T [ P

73 Fatwramanio | 4.0’9-!,15_ ]ﬂ 4.08415% | | 408415 4094 15 .lll 4,084,115 I|' 4,084,195

14 _Recedas 4 vsla ! ] f ] ,

15 PAGAMENTOS [ Wi / / ! ]

16 Custos/Desp.Varidvels i 841,37 | B51,71 E83.71|/ 851,71[/ 851,71]/ 851,71

17 Mida GO 88,00 § 58,00 89,00 | 85,00 88,00 B8.00

18 Box GO 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00

18 Carlucha Praln 28,00)| 28,00 70,00/ 29,00, 28,00, 28,00

20 Carucho Coloroo 38,00 38,00 38,00 38,00 38,00 38,00

21 Papal Ad q& 12 : é: '

22 Adesivo CD 25,40 | zs.uin 25, 5, 25,00 2500

23 Contas s Pagar aa%p.?: ! | ] |

24 Impesins Variveis 204,71 | 204]71 20471 20471 204/ 204,71

;E Tramsportes z:::p.g:' EEF.DQ mg 230000 zaitﬂn 230,00
/ | | /

Z7 Custos Flxos 380,30 ?g,gg ;_?gg 380,20 380,30 |

28 Conexao lmermet 113,80/ 13,80 113,90 153.1;0 113,80 143,50 |

20 Agua [10.40! /10,40 AQ.40 AD.AD A0.40 10,40

30 Energa Elétrica 1 51,00 ] 51.;191 151,00 51,00 /51,00 51,00 |

31 Telefone { 45,00 | 45,00 | 45,00 /45,00 | 45,00 45,00 |

32 Daespesas com Mareting J 100,00 [ 100,00} / 110000 100,00 100,00

;-’1 Matsrial de Expedisnle IJ B0, 00| | 60,00 | 80,00 | 80,00 F-' 50,00 B0,00 |

4 | / ! {

35 Custo Total f1a187 /1 i 044 01 Al 1 A 1 1 1

4y usto ota] 7 M: / .EE.L_.I,M“ !_EHL 0320 032,01

37 [SALDO DE CAINA 7002297 ®373.08511| 613525 18738 Wazeas3 | 3533iE7

Figura 27 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 12 meses / Sequndo Semestre

Percebam que se repetem os valores, tal como programado pela Folha de
Produto.

Agora! Imprimam a Folha completa do Fluxo de Caixa, na pagina
seguinte, para conferir.

Lembrem-se: O Fluxo de Caixa vamos estudar por etapas. Essa primeira etapa
é o Fluxo propriamente dito, projetado para os 12 primeiros meses.

Precisamos exercitar, pois é desse resultado que poderemos projetar para 0s
exercicios seguintes.
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32. Exercitando

Elaborando o Fluxo de Caixa Projetado para 12 meses



33. Fluxo de Caixa Projetado para 5 anos

Depois de exercitado o Fluxo de Caixa para os 12 meses, agora termos Como
desenvolver a projecdo para os proximos 5 (cinco) anos.

%

[ »
e T

Primeira preocupacao é na definicdo da politica de precos e de eventual
crescimento dos negdcios. Termos que definir alguns pontos para facilitar o uso
dos dados na projecao pretendida. Principalmente em relacdo a boa aceitacao dos
produtos no mercado, e a qualidade do material apresentado a clientela,
considerando inclusive o aumento da quantidade de usuarios que usam a
Plataforma Linux em seus computadores, acreditamos que poderemos obter um
incremento de preco em torno de 20% a cada ano.

Vejam bem! Temos algumas formas de crescer. Uma delas é aumento de
precos, como propomos agora, outra delas é aumento de quantidade, que ndo
esta de todos descartada, outra podera ser combinada com aumento de precos
juntamente com aumento de quantidade, e ainda uma eventual otimizacao de
custos, o que elevaria a Margem de Contribuicao dos produtos (ou servicos) e
isso potencializaria o lucro do negocio.

Para facilitar o entendimento e o exercitar do Fluxo de Caixa, vamos trabalhar
com a expectativa de crescimento de preco em 20%, a cada ano. Entendemos
que ha uma demanda reprimida e com o aumento de mercado das plataformas
Linux, ha um grande potencial a ser explorado.

Definida essa estratégia, precisamos operacionalizar o Fluxo de Caixa,
primeiramente consolidando o valor do primeiro exercicio social e depois
projetando para os exercicios seguintes.



01 - fi  FLUND DE CAIXA PROJETADO PARA 5 Jrog
A A N Q p Q R 5

1 FLUXO DE CALKA PROJETADC PARA & ano
2
3
. o Crescimenicde 20% soanc|  20%
I B Preco de Venda 4094 408415
T
B
| 9 _ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 AND 5
10 12 Més TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
[ 17 Caixa Inicial | 3225953
12 RECEBIMENTOS
i3 Faturamento A094 15| 402076 SAOSSTI|  70.74685| 8480622 10187645
14  Racelias & viela
15 PAGAMENTCS
16 Custos/Desp.Varidveis 851,71 0.504,43| 050449 9.504.49 5504 49 §.504,40 |
17 Midia CD 88,00
18 BaxCD 35,00
| 19 Gartueha Preto j 5,00
A0 Cartucho Colorioo 2.00
i1 Papel A2
i Adesivo CD i 25,00
#3 Conlas a Pagar |
24 Impostos \Varidvels 20471
I 25 Transporte 230,00
F
#T Custos Flxos 380,30 4.713,60 421360 4.375.60 431360 4.213,60
£8 Conexao Internet 11390
M Agea 1 10401 i il 1 -
20 Enengia Eitrica L 5100
31 Telefone . 4500
12 Dospocas com Markelng | 100,00
13 Material de Expedients &0.00
2y
45 Custo Total [ 143301 2 1380809 1380809 1380809 1380809 13.808,09
35
iT SALDO DE CALLA 35.221 67 WHTET| T 1aTE ELEELR -uBa, ;

Figura 28 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 5 anos

Ao examinarem os valores apresentados, percebam que estamos repassando o
saldo apurado nos 12 (doze) meses e consolidando no chamado “ANO 17,
anotado na Célula “09”, (portanto Coluna “0O”, Linha 9) da Planilha de Fluxo
de Caixa Projetado para 5 anos.

Em outras palavras: puxamos o somatorio de cada linha para a direita e
anotamos o Saldo na Coluna “O”, conforme ja demonstrado. Essa € a razdo pela
qual a Célula “N37” tem o seu valor repetido na Célula “O37”.

Repetimos esse procedimento no total de Faturamento, na Célula “O13”,
apurando a soma desde janeiro até dezembro; em seguida apuramos a soma de



Custos/Despesas Variaveis e lancamos na Célula “O16”, depois efetuamos a
soma de Custos Fixos, de janeiro a dezembro e alocamos na Célula “027”, ja
na Célula “0O35”, lancamos a apuracdao da soma das duas Células “016” +
“027”.

Em seguida, apuramos o saldo de Caixa na Célula “O37” que representa o
resultado da subtracdo da Célula “O13” — “O35” (ou seja, Faturamento —
Custo Total = Saldo de Caixa).

Portanto, toda a apuracdao do primeiro exercicio decorre da consolidacdo dos
valores dos 12 meses anotados.

Até ai tudo bem. E pura e simples apuracdo de saldos. A partir dai, vamos
projetar para os anos subsequentes os valores de faturamento, acrescidos de
20%, a cada ano. Foi essa a definicao do critério de projecao, certo?

Y

Vamos agora as operacoes:
Pid = Jx  =013*54+013

A B & p Q R 5
FLURD DE CADA FROJETADD PARA 5 anos

[T x| -.—.-
Egmmmr|d Creacmanlo da 203 a0 H-l'lg - 205

Pregc de Venda 40,04 | -

.-'--
e
.

AND ANO 2 AND-T ANO 4 AND 5
TOTAL TOTAL ~TOTAL TOTAL TOTAL
Calxa iniclal 1
RECEBIMENTOS [ [ oo
|F=Iur-n-int-u 4512016 —= 48 855,71 70748 85 B4.896 312 101,875 46
14 | Recellas & vista
1% PAGAMENTOS
1t GustosiDesp Varidvels
17 Midia CD
18 Box CD
1l | Cartucho Preto
20 | Cartucho Colorido
21 |Papel A3
22 | Adesho CD

;:5-:;-:: ~ A e b B =5

=
(5]

0.504,48 BE84,40 | D.6E44B | D.504.40

.ul
J |

24 impostos Vandvois
26 | Tranaporte

27 Custos Fixos [ 4.213,60 4.213,60 4.213,60 4,213,860 4.213,60
8 Conexao Inlernat |
20 | Agus
30  Enargia Elbiica
21 Telofone

32 |Daspasas com Mardating
33  Matorkal do E:ﬂ_u?ld-unm

5 Costo Total TIB08.05 | 13006,09|  13006,00| 13.808,00|  13.808,05 |

47 SALDO DE CAIXA 35.321,67 | 4514762 BBUSE 7G| 710883 8806737




Figura 29 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 5 anos / Definido percentual de
crescimento (Criagdo de formula)

Com base no valor de faturamento, vamos adicionar os 20% dos acréscimos
pretendidos, conforme ja identificada na Régua de Funcao apontada acima.

Fez-se a seguinte operacdo: “=013*S4+013”. Para avaliar as células que
estdo sendo operadas, primeiramente é preciso colocar o cursor sobre a célula
cujos dados buscamos entender, em seguida é preciso ir para a aba “Formulas”
no Excel (identificada na imagem por uma seta azul), e depois selecionar o fcone
“Rastrear Precedentes” (também identificado na imagem com uma segunda
seta azul).
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Caixa Inicial
RECEBIMENTOS

-

=
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& 4912976 | »

95571 |  TO.74885  84.896,22

101,875,468

_Receitas & vala
PAGAMENTOS

Custos/Desp. Varidvels 9,554 49

9.504 49 | 9.594,48 §.504,40

9.504,49

Midia CD
Box CD
Cartucho Preto

Cantas a Pagar
Impostos Varidvals
Tranaparts

Cuslos Fixos 421360 421360 421360 421380 421360
Conaxan |nbarmal

a8
Energla Elétrica
Telalons

Despesas com Marketing
Matorial da Expadianta

5

a3
4
a5
-
ar

13.808,09 13.808,08

[ 35EHET]

Custo Total 1 1380809 | 1380808 13.808,09

SALDO DE CAIXA

Figura 30 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 5 anos / Projegdo de crescimento - Ano 2
(Aplicagdo de formula)

A partir dai passamos a visualizar as linhas que identificam o que chamamos
“Auditoria de Formula” aparecendo rastreados os valores precedentes ao calculo
requerido. No caso em foco, identificamos visualmente quais as células estdo
sendo operadas para realizar o calculo que esta descrito na “Régua de Funcao”,
ou seja: “=013*S4+013”.

Igual procedimento deveremos fazer para as projecoes seguintes. Vejamos:



A B 0 P a R 5
FLUXO DE CAIXA PROJETADO PARA 5 anos

...... : Crescimento de 20% ao ﬂnq.ﬁ.m
s I
L
Preco de Vende 40,84 frj}
o 4
ANO 1 ANO 2 ANDS _ANO#  ANOS
TOTAL TOTAL | _-TOTAL TOTAL TOTAL

Calxa Inicial
RECEBIMENTOS
Faturamenta
Heceilas a vista
PAGAMENTOS | RO | | O I |[— | S—
Custos/Desp Varidveis 0.594,49 9,594,498 9,594,439 9,594 48 9.594,49
Midia CD
Box CO
Cartucho Preto
Cartucho Celorido.
21 Papel Ad
Adasiva CD
Conlas a Pagar
Impostos Veridveis
Transporie

Custos Fixos 4.213,60 4.213,60 4.213,60 4. 213,60 4213 60
Conexag [ntemel

Energia Elutrica
Telamna
Despesas com Marketing
Material de Expedienie

sl ioNldeevonawna

&

B —
[ ]

Custo Total i 13.808.09 13.808,09 | 13.808.09 13.808,09 13.808,09
SALDO DE CAIXA 3537167 45.94762| B693B76| T71.08613| BB.DGT3T |

NERREBRELERBENERREER

Figura 31 - Planilha simulada - Fluxo de Caixa Projetado para 5 anos / Projecdo de crescimento - Anos
subsequentes (Aplicagdo de formula)

Com esse procedimento verificado, com base nos acréscimos esperados de
vendas para 0s proximos exercicios, vemos que os saldos de caixa para o periodo
projetado, apresenta os seguintes montantes:

Saldo Cx. 1° Ano|[R$ 35.321,67]
Saldo Cx. 2° Ano|[R$ 45.147,62]
Saldo Cx. 3° Ano|[R$ 56.938,76]
Saldo Cx. 4° Ano|[R$ 71.088,13]




!iSaldo Cx. 5° Ano|[RS 88.067,37“

E muito importante identificar na Planilha elaborada esses saldos de caixa a
cada ano, pois eles servirdo de base para a aplicacdo de novas técnicas, para
prosseguirmos a montagem de nosso plano de negécios.

Neste ponto, concluimos com mais um sucesso, o nosso trabalho. Temos
agora um Fluxo de Caixa Projetado para os cinco primeiros anos e percebemos o
fluxo financeiro positivo, para a producao que estimamos oferecer ao mercado.

Vamos em frente! Agora passaremos a trabalhar com os indicadores de
analise e tomada de decisdo. Eles sdo muito importantes, pois eles permitirao
avaliar se a alternativa de investimento é boa e se temos chances diante de novas
oportunidades.

Primeiramente, como de habito quando introduzimos novas técnicas, vamos
nos dedicar primeiramente a uma parte conceitual e depois é que partiremos para
a aplicacao pratica. Nesse caso ndo sera diferente. Trabalharemos com um forte
aprofundamento conceitual e depois é que aplicaremos no nosso modelo ja
elaborado com sucesso até aqui.

Vamos prosseguir!



34. Explicando a Taxa de Retorno

Vamos inicialmente falar de Taxa de Retorno Anual, também chamada de
Retorno sobre o Investimento ou simplesmente Taxa de Retorno.

Essa Taxa de Retorno mostra quanto percentualmente temos de retorno,
tomando como referéncia o capital aplicado. Em outras palavras: se eu aplico
R$100,00 reais e tenho de retorno R$100,00, isso quer dizer que eu tive 100%
(cem por cento) de retorno sobre o capital aplicado.

Isso quer dizer que quanto maior a taxa de retorno, melhor para o negocio,
pois mostra que o capital inicialmente investido foi retornado em forma de
remuneracao e isso demonstra a atratividade que o produto ou o servico esta
oferecendo.

Isso também representa que, quanto maior a taxa de retorno, mais rapidamente
o capital aplicado esta sendo renovado através do volume de vendas. Isso é
muito bom para o negocio e para o empreendimento realizado.

Nao esquecam: negocio bom é o negocio que da lucro.

Vamos relembrar um pouco no nosso investimento inicial. Investimento, R$
10.000,00 (dez mil reais). A planilha a seguir, (Figura 31), ja conhecida por
vocés, demonstra o valor disponibilizado no plano de investimento.



PLANO DE INVESTIMENTO

[Investimento Inicial 10.000,00 |
| Descricdo Unid R$ Total
|Nacassidace de Caixa 1.771,06
[Estoque 779,30
Microcomputadar 1 4.290,00
Impressora Jato de tinta 1 448 00
Cadeiras 2l 138,00 278,00 |
Mesa diretor 1 139,00
Apareiho Fax 629,90
Total = 8.335,25
|Despesas Pré Operacionais 1.664,75
Consultoria 1.000,00
Lagalizacio da Empresa 464,75
Honorérios do advogado 200,00 |
|Custo Varidvel Uik |R§ 459,00
Midia CD 100 RS 89,00
Box CD 100 RS 35.00
(Cartucho Preto 1 RS 29,00
Cartucho Colonido 1 RS 33,00
Transporie RS 230,00 |
Papel Ad fresma |RS 12,00
cD 100 RS 25,00
CUSTOS FIXOS R3 320,30
Conexao Internat RS ‘Hg&
Agua RS 1040
Energia Elétrica R§ 51,00 170,00
Telefona RS 45,00 150,00
Despesas com Marketing R§ 100,00
[BESPESAS FIXAS i 60,00 |
Material de Expediente R§ 60,

Figura 32 - Planilha simulada do Plano de Investimento

A resigiinda
onsome em méda

Vejam bem, se o Investimento inicial foi de R$ 10.000,00 (dez mil reais),

poderemos afirmar que o retorno se deu da seguinte forma.

Taxa de Retorno

Contabil

Fluxo Caixa anual

Investimento

Vejamos:



Saldo de Caixa “Valores “Tx. De Retornol
Saldo Cx. 1° Ano|[R$ 35.321,67][353% |
Saldo Cx. 2° Ano||RS 45.147,62[[451% |
|
|
|

Saldo Cx. 3° Ano|[R$ 56.938,76][569%
Saldo Cx. 4° Ano||R$ 71.088,13[711%
Saldo Cx. 5° Ano|[R$ 88.067,37]881%

Para efetuar esse célculo é facil. £ s6 pegar R$ 35.321,67 e dividir por R$
10.000,00 e expressar o seu resultado em percentagem.

Vejamos: R$ 35.321,67 + R$ 10.000,00 = 3,532167 x 100
=~ 353%

Esse mesmo método de calculo podera ser realizado para os demais
exercicios.

Por favor, treine a Tx. de Retorno

Saldo de Caixa "Valores"Tx. Retorno
Saldo Cx. 1° Ano" "
Saldo Cx. 2° Ano" "

|

|

|

Saldo Cx. 3° And
Saldo Cx. 4° Ano"
Saldo Cx. 5° Ano

Isso quer dizer que a nossa rentabilidade foi expressiva. A luz do Capital
aplicado, houve retorno consideravelmente positivo.

Passamos muito bem, por mais um teste de decisao.
Vamos para frente!

Proxima técnica a analisar é o Payback.



35. Payback

Isso quer dizer Periodo de Retorno de Investimento. Em outras palavras é, em
quanto tempo se consegue trazer de volta o capital aplicado.

Vejam bem. Quando aplicamos recursos em um negocio, o ideal é que o
capital aplicado seja mais rapidamente trazido de volta, através do volume de
vendas. Por isso é que afirmamos anteriormente que, quanto maior for a
rentabilidade, maior sera o retorno do capital aplicado.

Essa velocidade de retorno, também chamamos de giro quando expresso o seu
resultado em valores absolutos ou em dias.

Investimento
Fluxo Caixa anual

Payback

Vamos aos calculos.

R$ 10.000,00 + R$ 35.321,67 = 0,28 Vz (vezes) ao
ano.

Se pegarmos entdao o 0,28 Vz e multiplicarmos por 360 dias, teremos: 0,28 Vz
x 360 = 102 dias

Isso quer dizer que o periodo de retorno do Investimento com os resultados de
Caixa obtidos no primeiro ano, nos dao a perceber que o periodo de retorno do
investimento sera em 102 dias.

Logo: Payback em dias = 102 dias (no primeiro ano) Portanto em menos
de um ano teremos o retorno do capital aplicado.



36. Por favor, treine o Payback

Saldo de Caixa "Valores Paybackl

Saldo Cx. 1° Ano"

Saldo Cx. 3° And|

Saldo Cx. 4° Ano"

|
|
Saldo Cx. 2° Ano“ “ |
|
|
|

Saldo Cx. 5° Ano|

Agora que ja vencemos mais uma etapa, vamos passar para 0 proximo passo.

Veja mais sobre o Payback no endereco:

http://fazaconta.com/payback.htm

&~ Continue avancando no seu aprendizado

)



http://fazaconta.com/payback.htm

37. Valor Presente Liquido

Esse calculo dimensiona uma técnica da maior importancia, pois traz ao valor
presente, todo o resultado de meu fluxo de caixa futuro. Ou seja. Tudo que eu
receber com base na remuneracao futura, teremos que descapitalizar e trazer ao
momento presente.

Lembrem que estamos trabalhando com um fluxo de caixa futuro e entdo
temos que trazer de volta ao valor presente tudo o que representou saldo de caixa
no momento futuro.

Do resultado encontrado temos a seguinte informacao a prestar. Se o
resultado for igual a UM, isso quer dizer que todo o nosso esforco e trabalho
redundou como retorno, 0 mesmo valor aplicado. Em outras palavras: nao
perdemos nada, mas também nao lucramos nada. E isso nao € interessante.

O interessante é que esse resultado seja o quanto maior melhor.

Para isso teremos férmula mais complexa a fazer, mas usando a versatilidade
da planilha Excel, tudo isso sera feito rapido como em “um passe de magica”.
Mas primeiro temos que cumprir certas etapas.

Vamos 4.

Fn
(1+i)

VPL

]

- INV

Onde:

VPL = Valor Presente Liquido
Fn = Fluxo de caixa

i = Taxa de Retorno Desejada
n = vida do projeto em anos
INV = Investimento Inicial



Resumindo, até o presente momento, os calculos trabalhados até aqui, temos a
seguinte tabela:

TX SELICANUAL _ 1215% | 360
Anos | 1 vt Entradas de | Saidas de Fluxo de Calxa Taxa de Retorno ae| Payback Pavbar.:lf &m
Galxa Galxa ano &M anos dias
0| 10.000,00 -10.000,00
1 49.129,76| 13.808,09 3532167 353% 0,28 102
2 56.955,71] 13.808.09) 45147 62 457% 0.22 A0
3 70.748,85 13.808,08) 56 038,76 560% 0,18 83
4 84.896,22 13.808,09| 71.083,13 T11% 0.14 51
5 ‘EGT.ETME| 1a.mun| B8.067 .37 BE1% 0,11 41

Figura 33 - Planilha simulada para cdlculo do VPL - Valor Presente Liquido

Como vimos, em um primeiro momento, fizemos um investimento de R$
10.000,00 (dez mil reais) que foram imediatamente aplicados em todos os
elementos contabeis (elementos de investimentos) constantes do Balanco de
Abertura.

Entdo podemos afirmar que no tempo zero (primeiro momento de
investimento e aplicacao), ao mesmo tempo em que tivemos um Investimento
de R$10.000,00 (dez mil reais), imediatamente demos baixa do Caixa de
R$10.000,00 (dez mil reais) para poder aplicar nos diversos elementos que
constam do Balanco.

Por conta disso entdo é que aparece no tempo zero, em duas colunas, um
R$10.000,00 positivo e na outra coluna um R$10.000,00 negativo.



38. Exercitando

Exercitando a Montagem do Quadro de VPL



39. Avancando no aprendizado pratico

Com base nessas informacdes é que deveremos nos dirigir para a planilha do
Excel para realizar essa operacdao de calculo do VPL — Valor Presente Liquido,
de forma a simplificadamente chegar ao resultado alcancado - Figura 33.

&~ Continue avancando no seu aprendizado
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Figura 34 - Planilha simulada para cdlculo do VPL - Valor Presente Liquido

Para visualizar melhor, vamos colocar essa tabela em um sentido longitudinal,
para vocés imprimirem e focarem na explicacdo de modo mais objetivo.

Olhem la!
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Vamos aos esclarecimentos. Quando colocamos o cursor na Célula “H31”, na
Figura 34, percebemos que ele vai mostrar a linha de comando adotada pela
aplicacdo da Formula na Régua de Fungdo. Vamos por partes.

1° Passo:
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Figura 34: Aprendendo a usar a formula do VPL — Valor Presente Liquido

Vamos no Excel e selecionamos uma célula onde que se quer calcular o VPL
— Valor Presente Liquido.

Isso feito vocé abre a aba de “Formulas” como esta indicando a seta e aperta o
Icone de fx (Inserir Funcao), conforme esta identificado.

Isto feito, aparecerdo as seguintes opcoes para escolha (Figura 35).

Vejam:
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Figura 35 - Aplicando a férmula do VPL

2° Passo:

Logo vocé deve selecionar a opcao VPL no “frame” que tem o titulo de
“Construtor de Formulas”.

Agora aperte o botdao “Inserir Fungdao” que esta abaixo do quadro “Construtor
de Formulas™.

Quando é selecionado o “botdo” “Inserir Funcao”, imediatamente abrem as
opcoes de preenchimento da funcdao desejada.

Vejamos na imagem a seguir:
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Figura 36 - Planilha / Construtor de férmula

Agora com essa nova imagem percebemos que logo que a funcao VPL é
selecionada aparecem todos 0s espacos para comecarmos a preencher.

3° Passo:
Vejamos.

No primeiro momento é pedida a Taxa. No caso do plano apresentado foi
sugerido um crescimento de 20%, logo vocé pode digitar no espaco relacionado
a taxa, o valor “0,2”, que representa os 20% exigidos. No nosso caso,
selecionamos a célula que esta na Planilha do Fluxo de cais: Célula “J3”. Na
realidade, é a Taxa de Desconto, que demonstra o custo do capital utilizado
em uma analise de retorno em um determinado periodo, e pode ser tomada
como referéncia, a Taxa Selic. Na pratica representa a taxa minimo de
retorno desejado considerando a média de remuneracao do mercado



financeiro.

Em nosso caso, fomos buscar essa informacao no Banco Central do Brasil —
BCB, no endereco eletronico constante na internet e que esta listado a seguir:
B mnase Acessn A informagso Porticipe  Servijos | Logiiaghe  Canaln
Soten & ImiUilckil | Perguiitng fregoanlog | GRodahiis | Maps ¢ dite | Sbace | Fale 0onie0s | Laed | Egikh
Husa -

e Ao o sl Sl B
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Dadas diarios
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Bisdn Finst (170017 ! R BT
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Figura 37 - Banco Central do Brasil - Taxa Selic Anual
Fonte: http://www.bcb.gov.br/htms/selic/selicdiarios.asp

Prosseguindo:

No “Valor 1 = nimero” que consta do “Construtor de Formula”, ainda
analisando a Figura 34, vocé lanca o primeiro valor do Resumo do VPL, ou
pode indicar simplesmente a Célula “H6” que onde consta a saida de (-
R$10.000,00). A partir dai a planilha Excel considera automaticamente o valor
que esta contido na Célula “H6” selecionada.

No “Valor 2”, no “frame” “Construtor de Formulas”, vai aparecer o valor
correspondente a Célula “H7”, logo que vocé a selecionar. E assim
sucessivamente.

4° Passo

Concluidas as entradas dos demais “valores”, pode ser apertado finalmente o


http://www.bcb.gov.br/htms/selic/selicdiarios.asp

botao “Concluido”, esta abaixo do “frame”, de “Construtor de Formulas”
Isso feito o calculo do VPL aparecera imediatamente.

No exemplo apresentado, o resultado do VPL deu o seguinte valor:

VPL = R$ 171.494,23

Isto quer dizer que dos R$10.000,00 (dez mil reais) aplicados, teremos um
total de valor para o periodo considerado de R$171.494,23 (cento e setenta e um
mil, quatrocentos e noventa e quatro reais e vinte e trés centavos).

A partir dai nos cabe fazer uma analise e avaliar se essa remuneracao esta
adequada para satisfazer as nossas ambicoes de lucro e entdao, tomar a
decisao sobre efetivamente implantar o negdcio.

L& Continue avancando no seu aprendizado.




40. Exercitando

Exercitando a Aplicacao do Valor Presente Liquido no Excel

Percebe-se que agora, teremos ja informacdes bem relevantes para a boa
tomada de decisao.

Nado bastasse isso ainda teremos uma ultima técnica a adicionar nesse
momento, para confirmar todo esse resultado obtido. E a Analise da TIR — Taxa
Interna de Retorno, que veremos a seguir.



41. TIR — Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno nos permite visualizar quanto teremos de retorno
do Capital Aplicado, no periodo de tempo considerado no projeto, aplicando
uma taxa de desconto em funcdo da projecao apresentada.

Em outras palavras, se apresentarmos uma Taxa de Desconto de 12,15%
(doze inteiros e quinze décimos, por cento), chegaremos a uma rentabilidade no
periodo de 380,05% (aproximadamente trezentos e oitenta por cento).

Vejamos o resultado:

TIR 380,05%

Para chegar a esse resultado, mais uma vez usando a Planilha Excel, temos a
seguinte maneira de realizar o calculo.

Vejamos a Figura 38:
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Figura 38 - Aplicando a férmula da TIR - Taxa Interna de Retorno

Para facilitar a leitura e o acompanhamento do calculo usaremos uma folha
inteira para reproduzir e imprimir essa imagem. Vamos la!

F

Continue avancando no seu aprendizado.



. = +] o reErm . o [
LHFZ-B BB R B B oo i 2 e iy Bomwn
B hdelatd Ui ek [T S e S LT e i i gl | e Fase
= L SN (g T " ol o JRA -
il : fs - T
K L K Ciornfe g alo Fomrrmday 1]
i TR )
1 [Crsicamm wun | w0 ™ off—
m Fll'hﬂllﬂ vt . AR N . L4 &
|| L =l L'
: o aii i " h
1 e 1
8 1 e -
' [ 1
1 [ ] i
8 o ]
1 oM [
" [ X1 [
3 S =
"
i J- 1
| e A - Nt
" Imvasimata ] A
= asimanlo |
10 Fa— Fluim T e ] S
<l v pameis fgram - labm &
i 1 ph e e e - ey
o2
i | (=] A ptealn i ma-m T
] we [T : ] gt e i VI, 1 (P o
k. ] ol | B,
;| WAL = Vialer Pyegente Liguds
I F = Fiusn e Caixn
.| | = Tom o Reomo Dessjada
e 5 il 00 B 4 Mok
u WY = brveslimendo inicial
3
A
X
: = mrs]
»
Tl
T
“| —— ™ . v | ef—
)
i

Poderemos entdo calcular, selecionando a Funcao Financeira e escolhendo a
TIR, como estd na imagem, e poderemos preencher a seguir os seguintes
valores:



TIR

Valores: entre com a seguinte selecao: “H6:H11”, isto feito vocé selecionou o
intervalo que esta marcado da Coluna H, indo da Célula “6” até a Célula “11”.

No segundo intervalo de dados denominado “estimativa” coloque a célula
“J3” (que evidencia a Taxa Selic Anual de 12,15%) que representa a taxa de
desconto acertada.

Isso feito chega-se ao resultado calculado de:

TIR

380,05%

Logo, a Taxa Interna de Retormo é o que dimensiona a Taxa de
atratividade que o negdcio apresenta.

Ela sempre tem que ser maior ou igual a melhor expectativa de retorno, para
justificar que a escolha por esse negécio é uma boa escolha.

Em vista disso, temos como afirmar que, por todas as analises efetuadas
até o presente momento, esse negocio estudado e analisado é um bom
negacio.



42. Exercitando

Exercitando a Aplicacdao da Taxa Interna de Retorno no Excel



43. Conclusao

Por tudo o que vimos, podemos inferir que a Técnica do Plano de Negdcios, é
altamente adequada para dimensionar de forma eficaz, a viabilidade economica
de um negdcio.

Pode-se concluir também que o Plano de Negdcios é ferramenta indispensavel
para a tomada de decisOes, considerando que a cada passo analisado pode-se
catalogar dados e agregar valores aos calculos elaborados, permitindo um estudo
minucioso do andamento das atividades relacionadas.

Permite avaliar as circunstancias e contingéncias de mercado e levar o
empreendedor ao encontro de muitas informacOes que ndo sao usuais no dia a
dia, e que s6 conhecendo e aplicando a técnica se pode avaliar sua importancia.

Com muita propriedade pode-se chegar facilmente a conclusdo de que, sem o
uso adequado da técnica, certamente a margem de erro e risco elevado podem
contribuir para o fracasso de um empreendimento, considerando um mundo de
desinformacOes que nao nos permitem avaliar a adequada dimensao dos
problemas.

Agora que se conhecem todos os passos a serem dados para a elaboracdo do
Plano de Negdcios poderemos ter a exata dimensdo do quanto é importante o seu
uso ao mesmo tempo do qudo arriscado é empreender sem as informacoes da
técnica estudada.

Cremos que, com essa pequena mais excitante colaboracdo tenhamos
contribuido para melhor esclarecer e possibilitar negocios menos arriscados ou
com menor possibilidade de erros.

O Autor
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