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RESUMO

O objetivo deste trabalho € montar um Plano de Negdcio para a abertura da empresa Impacto
Visual que agira no ramo de impressdo digital. A empresa Impacto Visual sera localizada na
cidade de Ceres; os principais clientes sdo ficticiamente as pessoas juridicas; a atuacdo da
firma abrangerd impressdo de fachadas, banners e adesivos. Os servicos prestados terdo uma
qualidade superior a de seus concorrentes, pois a empresa utilizara apenas materiais de
primeira linha, objetivando atrair os clientes do mercado. Neste projeto fez-se um estudo
detalhado sobre os custos e despesas de uma empresa de impressao digital. Além disso,
também foi feito um estudo para se saber quanto era o preco de tal servico no mercado
regional. Outro tema abordado foi a demanda no mercado para servigo nesta area, pois sé por
meio disso € que se pode chegar a estimativa de faturamento da empresa. No projeto
financeiro, foram utilizados varios indices e ferramentas financeiras como o fluxo de caixa e
o demonstrativo de caixa para se analisar a viabilidade financeira da empresa. Entéo,
conclui-se com este projeto, que e a abertura da empresa Impacto Visual é viavel, porque ela
tera capacidade de competir com seus concorrentes, e também terd um bom faturamento.
Outro fator importante é o retorno do capital investido em pouco mais de dois anos. Tais
fatores, entre outros, tornam o plano de negdcio viavel!

Palavras-chave: Plano de Negocio, qualidade, servicos, cliente.



ABSTRACT

The aim of this report is a business plan to start a company called Impacto Visual, which will
be a digital printer company and it will be located in Ceres-GO.The customers will be law-
people and the company will produce banners, ploters and stickers.The most difference of the
service will be the superior quality used in its products: good materials and high technology.
All of these will offer to the customer a high level of service made. In this project we did a
hard study about expenses necessary to start a company and how it is acceptable in the
market..

Another subject studied was about the professionals to act in the company, because just with
these facts, we will have a great view of all the expenses needed. In the finacial project we
used specific tools and numbers as: demonstrative cash control.The goal was know more
about the real possibility and viability of a digital printer company.We noticed that is possible
start a company because it will be competitive in the market and it can become profitable.
And the capital invested will be positive at least in two years so it is totally successful to start
a company like this.

Key words: business plan, quality, service, customer.
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INTRODUCAO

Este € um Trabalho de Conclusdo de Curso apresentado no formato de plano de

negaocio.

Neste trabalho serd apresentado o plano de negdcios da empresa Impacto Visual;
uma empresa do ramo de impressdo digital. Dentro desse plano serdo analisados varios itens
como: quem sdo os clientes da empresa; os principais concorrentes; os produtos oferecidos; o
mercado onde a empresa vai entrar; sua capacidade produtiva; a necessidade de funcionérios;
0 investimento estimado total, sua lucratividade; seus custos e despesas; o lucro liquido

esperado entre varios outros. Tudo isso serd para mostrar a viabilidade do projeto.
Este plano de negdcio é composto por 3 capitulos.

No capitulo 1 mostra-se o referencial teérico do projeto, fala-se sobre o
empreendedor, 0 mercado de servigo, sobre as micro e pequenas empresas e sobre o plano de

negécios segundo a visdo dos autores.

No capitulo 2 mostra-se o plano de negdcio em si; discorre-se sobre o plano

executivo, o plano de marketing, o plano operacional e o plano financeiro da empresa.

No capitulo 3 mostra-se a avaliacdo do plano de negdcio, as conclusdes se ele é

viavel ou néo.
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OBJETIVOS
GERAL:

Obter conhecimentos necessarios para viabilizar a abertura de uma empresa de
impressao digital. Apos ser atingido este objetivo, pretende-se usar o conhecimento para se

abrir a empresa Impacto Visual da melhor forma possivel.
ESPECIFICOS:

Os objetivos especificos sdo 0s quais pretende-se atingir a fim de tornar viavel o

objetivo geral.
Os objetivos especificos deste projeto sdo estes:
. Identificar e tracar um perfil dos clientes da empresa.
. Identificar a capacidade produtiva da empresa.
. Quantificar o capital necessario para a abertura da empresa.
. Avaliar os indicadores financeiros e viabilidade.
JUSTIFICATIVA

O plano de negdcio foi escolhido como trabalho de conclusdo de curso porque o
autor tinha vontade de abrir a sua prépria empresa e viu ai uma oportunidade de aprender

com este trabalho a melhor forma de se abrir uma empresa.



13

1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

1.1.1 Conceito

Empreendedorismo sdo os estudos realizados sobre o empreendedor. EXxistem varios
autores que conceituam o empreendedorismo e cada um tem o seu préprio conceito, aqui

citaremos alguns destes conceitos.

Para Dolabela (1999, p.43), “empreendedorismo sdo os estudos relativos ao

empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividade, seu universo de atuacao”.

Ja segundo o site www.administradores.com.br (2008) “empreendedorismo ¢ ousar,
transformar, descobrir novas vidas em cima de produtos que ja existem. E sonhar para frente,
dar funcéo e vida a produtos antigos. Enfim, empreendedorismo €é provocar o futuro, reunir

experiéncias e ousadias, ir além do tradicional”.

1.1.2 Atividades do empreendedorismo

E muito importante saber sobre as atividades do empreendedorismo, para conhecer a

sua importancia para os empreendedores e as outras pessoas que serdo beneficiadas. A seguir,

algumas dessas atividades.
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Segundo Dolabela (1999, p.46-47), sdo atividades do empreendedorismo:

. A disseminagdo da cultura empreendedora no sistema de ensino formal em
todos os niveis;

. A disseminacgdo da cultura empreendedora e 0 apoio a acdo empreendedora
entre grupos sociais;

. O empreendedorismo comunitario, em que sociedades desfavorecidas se
articulam para enfrentar a adversidade;

. A sensibilizacdo das forcas da sociedade para a importancia do
empreendedorismo e da pequena empresa;

. A geracgdo do auto-emprego;

. A criacdo de empresas;

. A identificacdo; criacdo e busca de oportunidades para empresas existentes e
novas;

. O financiamento de organizacbes emergentes e daquelas ameacadas de
desaparecimento;

. O intra-empreendedorismo ou estudo do papel do empreendedorismo em
grandes organizagoes;

. A promocéo do desenvolvimento econdmico local,

. A concepcéo e a dogdo de politicas publicas de apoio e suporte & cria¢do de
empresas, abrangendo préaticas econdmicas, legais, tributarias, de financiamento etc.;
. O estabelecimento de redes de relagbes com universidades e com todas as

forcas sociais.

Assim sendo, através das atividades do empreendedorismo citadas por Dolabela
podemos entender o quanto o empreendedorismo é importante tanto para os empreendedores

guanto para as outras pessoas.

1.2 Empreendedor

1.2.1 Conceito de empreendedor

Existem varios autores que falam sobre o conceito de empreendedor e cada um deles
tem o seu conceito proprio de empreendedor. Basicamente, empreendedor € aquele que tem
coragem de abrir 0 seu proprio negdcio e lutar para que ele dé certo, mas como dito, ha
varios conceitos de empreendedor citados por autores diversos, por isso serdo citadas aqui

algumas defini¢Ges para um melhor entendimento deste conceito.

Para Dornelas (2007, p.8), “o empreendedor ¢ aquele que faz acontecer, se antecipa

aos fatos e tem uma visdo futura da organizagdo.”
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J& Dolabela (1999, p. 43), conceitua o empreendedor “como aquele que se dedica a
geracdo de riquezas, seja na transformacdo de conhecimentos em produtos ou servigos, na
geracgdo do proprio conhecimento ou na inovacdo em areas como marketing, producdo, entre

outras”.

Chiavenato (2004, p.3) ja tem um conceito diferente dos outros autores, para ele o
“empreendedor € a pessoa que inicia e/ou opera um negocio para realizar uma idéia ou

projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente”.

Cada um dos autores tem um conceito diferente de empreendedor. Chiavenato diz
que o empreendedor é quem inicia uma empresa; Dolabela afirma que o empreendedor é
guem se dedica a geracdo de riqueza; e Dornelas por sua vez, sustenta que o empreendedor é
aquele que faz acontecer, isto €, aquele que cria a empresa e a faz prosperar. Existem ainda

varios outros conceitos para empreendedor.

1.2.2 Caracteristicas do empreendedor

As pessoas empreendedoras tém varias caracteristicas que as diferenciam das outras,
por isso é importante entendermos quais sdo estas caracteristicas para podermos saber se nos
enquadramos ou ndo como pessoas empreendedoras. Existem varios autores que falam sobre
as caracteristicas de um empreendedor, aqui serdo citados alguns destes autores e as

caracteristicas que cada um define.

Para Bernadi (2007, p.8), o empreendedor tem caracteristicas tipicas de
personalidade que sdo: “senso de oportunidade; dominancia; agressividade e energia para
realizar; autoconfianga; otimismo; dinamismo; independéncia; persisténcia; flexibilidade e
Resisténcia a frustracdes; criatividade/ propensdo ao risco; lideranga carismatica; habilidade

de equilibrar “sonho” e realiza¢do; habilidade de relacionamento™.

Ja para Chiavenato (2005, p.5), um empreendedor “¢ a pessoa que consegue fazer as
coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e

capacidade de identificar oportunidades”.
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Estas foram apenas algumas caracteristicas citadas por estes autores, porém, ha

muitas outras caracteristicas que distinguem uma pessoa empreendedora.

1.2.3 Tipos de empreendedor

Segundo Dornelas (2007), existem oito tipos de empreendedores:

a) empreendedor nato (mitol6gico); é aquele empreendedor que comeca a
trabalhar muito jovem e adquire habilidade de negociacdo e de vendas, ele é visionario,

otimista, esta a frente do seu tempo e compromete-se 100% para realizar seus sonhos;

b)  empreendedor que aprende (inesperado); é aquele empreendedor que, quando
menos esperava, se deparou com uma oportunidade de negdcio e tomou a decisdo de mudar o
que fazia na vida para se dedicar ao negocio préprio. Este tipo de empreendedor é aquele que
tem que aprender a lidar com as novas situacdes e ele se envolve em todas as atividades de

seu proprio negdécio;

c) empreendedor serial (cria novos negdcios); é aquele empreendedor que nao se
contenta em criar um negocio e ficar a frente dele até que se torne uma grande corporacéo,
ele esta sempre em busca de adrenalina e dos desafios que envolvem a criacdo de algo novo.
Esse tipo de empreendedor quando conclui um desafio, precisa de outro para se manter
motivado. Sua principal habilidade é acreditar nas oportunidades e ndo descansar enquanto

ndo as vir implementadas;

d) empreendedor corporativo; geralmente sdo executivos muito competentes, com
capacidade gerencial e conhecimento de ferramentas administrativas, estdo sempre de olho
nos resultados para crescer no mercado corporativo. Sdo habeis comunicadores e vendedores

de suas idéias, eles desenvolvem o seu networking dentro e fora da organizacao.

e) empreendedor social; € o empreendedor que tem como missdo de vida
construir um mundo melhor para as pessoas. Ele tem um grande desejo de mudar o mundo
criando oportunidades para aqueles que ndo tém acesso a elas. Este tipo de empreendedor e 0

Unico tipo de empreendedor que ndo busca desenvolver um patrimonio financeiro.
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f)  empreendedor por necessidade; é o empreendedor que cria o proprio negécio
por ndo restar outra opcdo a ndo ser trabalhar por conta propria. Geralmente este tipo de
empreendedor se envolve em negocios informais, desenvolvendo tarefas simples, prestando
servigos e conseguindo como resultado pouco retorno financeiro. Suas iniciativas sdo simples,

pouco inovadoras, geralmente ndo contribuem com impostos e outras taxas.

g) empreendedor herdeiro (sucessdo familiar); é aquele empreendedor que herdou
o empreendimento, este tipo de empreendedor recebe logo cedo a missdo de levar a frente o
legado de sua familia. O empreendedor herdeiro aprende a arte de empreender com exemplos
da familia, e geralmente segue seus passos. Mais recentemente, os préprios herdeiros e suas
familias, preocupados com o futuro de seus negocios, tém optado por buscar mais apoio
externo através de cursos de especializacdo, MBA, programas especiais voltados para
empresas familiares, com o objetivo de ndo tomar decisdes apenas com base na experiéncia e

na historia de sucesso das geracdes anteriores.

h)  “normal” (planejado); o empreendedor normal é aquele que busca minimizar
riscos, que se preocupa com 0s proximos passos do negdcio, que tem uma visdo de futuro
clara e que trabalha em funcdo de metas, é o empreendedor aqui definido como normal ou

planejado.

124 O processo empreendedor

E muito importante para um empreendedor conhecer todo o processo empreendedor

para gque possa analisa-lo, e assim chegar a melhor forma de fazer o seu empreendimento.

Segundo Chiavenato (2004, p.19-20), o processo empreendedor abrange todas as

atividades, as funcdes e as acOes relacionadas com a criacdo de uma nova empresa.

Primeiro o empreendedorismo envolve o processo de criagdo de algo novo, que
tenha valor e seja valorizado pelo mercado.

Segundo o empreendedorismo exige devogao, comprometimento de tempo e esforgo
para que 0 novo negdcio possa transformar-se em realidade e crescer.

Terceiro o empreendedorismo requer ousadia, assuncdo de riscos calculados e
decisdes criticas, além de tolerancia com possiveis tropecos, erros ou insucessos.
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O processo empreendedor requer seis passos que sdo:

1. identificacdo e desenvolvimento de uma oportunidade na forma de visdo;

2. validagdo e criagdo de um conceito de negdcio e estratégias que ajudem a
alcancar essa visao por meio de criagdo, aquisi¢do, franquia etc.;

3. captacdo dos recursos necessarios para implementar o conceito, ou seja,
talentos, tecnologias, capitais e crédito, equipamentos etc.;

4, implementacdo do conceito empresarial ou do empreendimento para fazé-lo
comecar a trabalhar;

5. captura da oportunidade por meio do inicio e crescimento do negdcio;

6. extensdo do crescimento do negécio por meio da atividade empreendedora
sustentada.

Um empreendedor que tenha o conhecimento sobre o processo empreendedor tem

mais chance de que o0 seu negdcio dé certo do que um que ndo conhece 0 processo, isto

porque quem conhece o processo empreendedor sabe o que é necessario ser feito para que sua

empresa seja bem sucedida. Entdo todo empreendedor deve antes de iniciar seu negécio

adquirir conhecimento sobre o processo empreendedor, isto para que consiga abrir sua

empresa e se manter no mercado.

1.2.5

Exemplos de empreendedores

Existem véarios exemplos de empreendedores nos dias atuais, neste texto serdo

citados alguns.

Dolabela (1999, p.69) considera como exemplos de empreendedores:

. Um individuo que cria uma empresa, qualquer que seja;

. Uma pessoa que compra uma empresa e introduz inovagdes, assumindo
riscos, seja na forma de administrar, vender, fabricar, distribuir ou de fazer
propaganda dos seus produtos e- ou servigos, agregando novos valores;

. Um empregado que introduz inovagBes em uma organizacdo, provocando o
de valores adicionais.

Um grande exemplo de empreendedor de sucesso nos dias de hoje citado por

AWAD, 2003 é o empreendedor Samuel Klein que saiu da Poldénia com sua familia com

pouco dinheiro, e veio para o Brasil e aqui comecgou a trabalhar como mascate vendendo de
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porta em porta e hoje ele € dono de uma das maiores redes de lojas de moveis do Brasil, as
Casas Bahia, isto por ele ter sempre trabalhado muito, sempre ter buscado atender aos seus
clientes da melhor forma possivel dando prazo para os pagamentos. Ele é um excelente
negociador tanto na compra como na venda de seus produtos, isto foi muito importante para

que ele chegasse onde esta hoje.

De acordo com o que foi exposto até aqui podemos classificar o empreendedor da
Impacto Visual como um individuo que cria uma empresa, razdo pela qual ele também é um

exemplo de empreendedor porque esta iniciando o seu préprio negocio.

1.3 Setor de Prestacéo de Servico

O setor de prestacdo de servicos € um setor que cresce muito no pais, ja que as
empresas ndo sdo capazes de se auto- suprir de todas as suas necessidades e por isso sempre
estdo em busca de empresas que as auxiliem. Dessa forma, as prestadoras de servigos fazem
para elas alguns tipos de servicos dos quais necessitam como montagem de fachadas,

envelopamento de veiculos da firma etc.

Alguns autores falam sobre o setor de servigos. A seguir, algumas colocagdes desses

autores a esse respeito.

Segundo Fitzsimmons e Fitzsimmons (2005, P.29), os servigos estdo no centro da

atividade econdmica de qualquer sociedade.

Em uma economia industrial, empresas especializadas podem prestar servigos a
empresas de manufatura de forma mais barata e eficiente do que as préprias empresas
de manufatura poderiam prestar a si proprias. Assim, é cada vez mais comum que
atividades como publicidade, consultoria e outros ramos de servigos sejam fornecidas
ao setor de manufatura por empresas de servicos.

O setor de servico representa mais de 40% das micro e pequenas empresas,
conferindo-lhes uma expansdo da ordem de 28% do ano 2000 a 2004, gerando
aproximadamente 9% do PIB e 13% da massa salarial brasileira, ocupando quase 9 milhdes
de pessoas. (MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2008)
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1.4  Micro e Pequenas Empresas

As micro e pequenas empresas sd0 muito importantes na economia brasileira ja que
sdo a maior parte das empresas. Falaremos um pouco sobre as micro e pequenas empresas e

sobre o ponto de vista de alguns autores demonstrando sua importancia.

Segundo Koteski (2008), “as micro e pequenas empresas sdo um dos principais
pilares de sustentacdo da economia brasileira, quer pela sua enorme capacidade geradora de

empregos, quer pelo infindavel nimero de estabelecimentos desconcentrados”.

As micro e pequenas empresas representam 25% do Produto Interno Bruto, e geram
14 milhdes de empregos, também constituem 99% dos estabelecimentos formais existentes, e

ainda respondem por 99,8 % das empresas que sdo criadas a cada ano.

Vaérios fatores contribuem para a crescente participacdo das micro e pequenas

empresas na economia brasileira:

. Estudo elaborado pelo Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e
Social (BNDES) mostra que parte da proliferacdo dos pequenos empreendimentos €
resultado da globalizacéo, ja que este fendmeno exige que as grandes empresas, ao
buscarem uma maior eficiéncia, terceirizem as atividades de apoio ao negocio
principal;

. Absor¢do de mdo-de-obra demitida das grandes empresas em decorréncia de
avangos tecnologicos;

. Constatacdo de gradual reducdo nas taxas de mortalidade de micro e
pequenos estabelecimentos e uma expressiva taxa de natalidade de micronegdcios;

. Estruturas flexiveis que permitem responder melhor e mais rapidamente as
crises econémicas;

. Exigéncia da modernidade, que requer empresas mais enxutas, menores e com
maior indice de produtividade;

. Espirito empreendedor do brasileiro: o pais estd em sexto lugar entre os 31
paises mais empreendedores do mundo, segundo pesquisa da Global
Entrepreneurship Monitor (GEM).

1.5 Plano de Negocio

O plano de negdcio é uma ferramenta muito importante para um empreendedor que

quer comecar seu proprio negocio, ele e semelhante a um roteiro que o empreendedor deve
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sequir para se evitar riscos no seu empreendimento, esta € uma das varias razdes que

justificam um plano de negdcio.

Existem varias razdes para justificar o desenvolvimento de um plano de negécios
profissional e competente, ndo somente ao iniciar um negdcio, que é um imperativo,
mas também como uma boa pratica de gestdo no desenvolvimento da empresa, seja
para revisar periodicamente o atual modelo de negdcio, seja para projetos
estratégicos especificos ou para estabelecer e avaliar as premissas fundamentais ao
desenvolvimento do negdcio (BERNARDI, 2007, p.3).

O desenvolvimento de um plano de negécio € muito importante para um
empreendimento porque ele leva o empreendedor a se focar em estudar a fundo o

empreendimento e ver a melhor forma de fazer o empreendimento.

O desenvolvimento do plano de negdcios conduz e obriga 0 empreendedor ou o
empresario a concentrar-se na analise do ambiente de negécios, nos objetivos nas
estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizagdo, nos investimentos e nos
recursos necessarios, bem como no estudo da viabilidade do modelo do negécio
(BERNARDI, 2007, p. 4).

151 Definicdo do plano de negdcio

O plano de negécio pode ser definido como um projeto de viabilidade de um
empreendimento. Nele constam todas as informacdes sobre o empreendimento, seus riscos e
oportunidades. O plano de neg6cios no geral é uma ferramenta muito importante para 0s
empreendedores, porque auxilia o empreendedor a analisar a melhor forma de criar o seu

empreendimento.

O plano de negécio & um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢cBes para
proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos bem como para facilitar
sua implantacdo (CHIAVENATO, 2005, P.128).
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152 A estrutura do plano de negécio

O plano de negdcio € composto pelo sumario executivo, plano de marketing, plano
operacional, e pelo plano financeiro. Todas as partes de um plano de negdécio sdo muito
importantes, pois cada uma delas nos d& uma importante informacdo sobre o

empreendimento.

1521 O sumario executivo

O sumario executivo € um resumo do plano de negécio. Nele é tratado um resumo

sobre os principais topicos do plano de negocios.

O sumario executivo “trata-se de um resumo introdutorio dos principais pontos do
plano de negdécio que demonstram sinteticamente os objetivos, as estratégias e os resultados
esperados” (BERNARDI, 2007, p123).

1522 O plano de marketing

O plano de marketing é uma parte muito importante de um plano de negdcios, é ele
que da ao empreendedor as informacdes sobre o tipo de cliente do mercado onde ele pretende
entrar. O plano de marketing da varias informacdes importantes sobre a empresa como, 0
mercado em que ele esta entrando, os seus fornecedores, e 0s seus concorrentes entre outras

informagdes.

Um bom plano de marketing é ponto critico e vital ao projeto, pois dele derivam
todas as projecdes subseqiientes, demonstrando os dados e subsidios necessarios a
sustentacdo do modelo de negdcios e as informagBes pertinentes que irdo compor o
plano de negécios em suas partes especificas (BERNARDI, 2007, p.121).
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1523 O plano operacional

O plano operacional € outra parte relevante no plano de negocio, é ele que vai
mostrar para o empreendedor o que ele vai necessitar de estrutura fisica, maquinario, e a
necessidade de pessoal da empresa, entre varias outras informagdes importantes sobre a parte

operacional da empresa.

1.5.2.4 O plano financeiro

O plano financeiro é a parte do plano de negdcio que trata da parte financeira do
empreendimento, é atraves dele que o empreendedor fica sabendo quais serdo 0s custos e 0
faturamento do seu empreendimento. E por meio do plano financeiro que o empreendedor vai

saber se seré viavel ou ndo fazer o empreendimento.

O plano financeiro “trata-se de um planejamento financeiro ou processo
or¢amentario” (BERNARDI, 2007, p.140).

Bernardi (2007, p. 140), diz que o desenvolvimento do plano financeiro abrange:

Demonstrativo de resultados.

Balanco patrimonial;

Fluxo de caixa.

Avaliacéo do retorno do investimento.

Fora os itens citados por Bernardi como parte do plano financeiro existem varios
outros como os indices de lucratividade e de retorno, os quais podem ser utilizados no plano

financeiro para a anélise financeira do empreendimento.
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2. PLANO DE NEGOCIO

2.1 Sumario Executivo

2.1.1 Descricao do negécio

2.1.1.1 O negécio

A empresa Impacto Visual serd uma empresa especializada em impressdo digital, a
qual trabalhara com impressdo de fachadas, banners, faixas, adesivos e envelopamento de

carros.

2.1.1.2 Produto oferecido

A Impacto Visual estard atuando com uma grande variedade de produtos como
fachadas, banners, fachas, envelopamento de carros e adesivos. Todos os produtos da Impacto
Visual serdo de altissima qualidade e durabilidade ja que a empresa utilizard maquinas de
impressdao digital novas, de alta tecnologia e com uma excelente resolucdo. A empresa
também trabalhara com as melhores marcas de tintas, adesivos e lonas, isto para poder dar
aos seus clientes uma garantia maior de durabilidade de seus produtos, e para que 0s produtos

impressos pela Impacto Visual durem ainda mais todos seréo envernizados.
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2.1.1.3 Clientes

O publico alvo da Impacto Visual séo principalmente as pessoas juridicas do Vale do
Sdo Patricio com a impressao de fachadas, banners, envelopamento de veiculos, faixas e
adesivos. A empresa também atendera pessoas fisicas com a impressao de banners e adesivos

personalizados.

2114 Localizac&o

A Impacto Visual sera localizada na cidade de Ceres-Go.

2.1.1.5 O montante de capital a ser investido

Ficard em torno de R$ 378.746,00.

2.1.1.6 O faturamento mensal

A Impacto Visual tera um faturamento mensal estimado de R$ 135.000,00.

2.1.1.7 Lucro esperado do negdcio

O lucro liquido estimado mensal da Impacto Visual é de R$ 13.568,97.
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2.1.1.8 Tempo esperado que o capital investido retorne

A empresa levara 27,91(vinte e sete meses e vinte e sete dias) meses para recuperar

0s investimentos feitos na empresa.

2.1.2 Dados dos empreendedores, perfis e atribuicoes

Sécio

Washington Ribeiro de Almeida, residente em Ceres-Go, na rua 29 n° 703, solteiro,
telefone para contato (62) 3307-2964.

Perfil:

Washington Ribeiro de Almeida estd concluindo o curso de Administragdo com
énfase em gestdo de sistemas de informac&o, e tem experiéncia na area de impresséo digital

por ja ter trabalhado em uma empresa neste ramo.
Atribuicdes:

Washington Ribeiro de Almeida ficara responsavel pela administracdo da empresa,
entdo ele cuidard de toda a parte administrativa da empresa, e também ajudard no
desenvolvimento de artes e na venda dos produtos.

Sécio

Jorgimar Ribeiro, residente em Rialma-Go, na rua 04 n° 458 setor Tizar, casado,
telefone para contato (62) 9288-4993.

Perfil:

Jorgimar Ribeiro tem experiéncia em marketing por ter trabalhado no departamento
de marketing da Cervale, e também tem experiéncia como vendedor por trabalhar como

vendedor na Destak visual.
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Atribuicdes:

Jorgimar Ribeiro ficara responsavel por controlar a parte de vendas e marketing da
empresa, isto por ja ter experiéncia no ramo, também ajudara na parte de criagdo caso seja

necessario.

2121 Contrato social

Apos analise, verifica-se que todos 0s sOCios possuem 0S mesmos objetivos e

ambicdes.

O valor da retirada pro-labore sera de R$ 900,00 mais 15% do lucro para cada sécio.
Inicialmente 70% dos lucros serdo reinvestidos na propria empresa até atingirmos uma
estabilidade no mercado. Posteriormente serdo reinvestidos 50% dos lucros e os demais 50%

serdo distribuidos em partes iguais entre 0s sOcios.

Nenhum socio terd autonomia para tomar decisdes isoladamente que sejam de
relevancia (compra de equipamentos, contratacdo de funcionarios, contratacdo de
representantes de venda, e decisbes de igual importancia.), a ndo ser em situacOes
emergenciais. Nas decisOes de pequena importancia, ou seja, corriqueiras e que estejam

ligadas a sua funcéo, poderdo ser tomadas isoladamente.

SO sera permitida a contratagcdo de familiar, se 0 mesmo comprovar competéncia

para atender a necessidade da empresa, e com o aval de ambos 0s socios.

Em caso de falecimento de um dos sdcios a sua parte da sociedade sera passada para
a familia caso haja entre os membros da familia alguém capaz de substitui-lo na empresa.
N&o havendo, o s6cio remanescente ou comprara a parte do outro sécio ou ira vendé-la para
outra pessoa capaz de assumir o lugar do socio falecido e repassara o dinheiro a seus

familiares.

Em caso de desisténcia de um dos sdcios, 0 desistente poderd vender sua parte

para 0 remanescente, sendo este incapaz de comprar, poderd vendé-la para outra pessoa que
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tenha competéncia para exercer sua funcdo dentro da empresa, desde que 0 remanescente

aprove o novo socio.

Foi verificado, e nenhum sécio possui restricbes cadastrais e nem pendéncias junto a

6rgdos como: Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e INSS.

2.2 Apresentacdo da Empresa

2.2.1 Dados do empreendimento

Nome da Empresa: Impacto Visual
CNPJ/CPF: 008.764.911 - 35

A escolha do nome foi feita pelos s6cios da empresa apds avaliarem qual seria o

melhor nome para a empresa que pudesse destacar o ramo de atividade da empresa.

2.2.2 Setor de atividades

A Impacto Visual estard atuando no setor de prestagdo de servigos, oferecendo

servicos na area de criacdo de artes e impressao de fachadas, banners, e adesivos.

2.2.3 Forma juridica

A empresa sera composta por uma sociedade simples ja que a empresa terd apenas

dois sdcios, e a empresa trabalhard sobre o regime do SIMPLES, isto por se tratar de uma

empresa de pequeno porte e pelo seu enquadramento juridico poder optar pelo SIMPLES.
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Cada sdcio ira investir na empresa 50% do valor necessario para a sua abertura, estes

valores serdo conseguidos atraves de um empréstimo que sera feito pelos socios.

Nome do Sécio Valor (R$) (%) de Participacéo
Jorgemar Ribeiro 189.373,00 50%
Washington Ribeiro de Almeida 189.373,00 50%

Quadro 1 - Capital social

Fonte: Dados da pesquisa, Adaptados pelo autor, 2008

2.2.5 Missdao, viséo e objetivos

2.25.1 Missao

A missdo da Impacto Visual é se tornar um centro de referéncia regional em

impressao digital.

2252 Visao

A empresa Impacto Visual € uma empresa do ramo de impressdo digital e atuara

com a criacao e impressdo de fachadas, banners e adesivos.

A Impacto Visual tem como intencdo investir no mercado de impressdo digital do

vale do S&o Patricio buscando novas oportunidades de crescimento.
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2.25.3 Objetivos

A empresa tera como objetivo, a curto prazo, se solidificar no mercado.

A médio prazo, se tornar a principal empresa de impressao digital das cidades de

Ceres e Rialma.

A longo prazo a meta da empresa é se tornar a principal empresa de impressdo

digital da regiéo.
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2.3 Plano de Marketing

2.3.1 Descri¢ao dos principais produtos

A Impacto Visual estara atuando com uma grande variedade de servi¢cos na area de
criacdo de artes para a impressao de fachadas, banners, fachas, e adesivos em geral. Todos 0s
produtos serdo de altissima qualidade e durabilidade ja que a empresa utilizara maquinas de

impressao digital novas de alta tecnologia e com uma excelente resolugéo.

Os clientes da Impacto Visual utilizardo os produtos impressos por ela para fazerem
propaganda visual do nome de suas empresas, tais propagandas serdo feitas através da
colocacdo de uma fachada na frente da empresa para que os clientes possam conhecer 0 nome
da empresa e o tipo de atividade, também estardo utilizando outros tipos de materiais
impressos a fim de divulgarem o nome de sua empresa como a plotagem de carros e a

utilizacdo de banners em suas empresas.

A empresa trabalhara também com as melhores marcas de tintas, adesivos e lonas,
para que o0s produtos impressos pela Impacto Visual durem ainda mais, todos serdo

envernizados dando aos clientes uma garantia maior de durabilidade.
A empresa daré garantia de quatro anos na impressdo de seus materiais.
Os produtos da Impacto Visual sdo personalizados e por isto ndo tém um padréo, ou

seja, podem ter diversos tipos de artes e tamanhos.

2.3.2 O cliente

O publico alvo da Impacto Visual séo principalmente as pessoas juridicas do Vale do

Séo Patricio de todos os ramos de atividade ja que qualquer empresa merece ter uma boa

qualidade de seus produtos, os quais fardo a propaganda da mesma.
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A Impacto Visual estara atuando com estas empresas com a impressao de fachadas,
banners, envelopamento de veiculos, faixas e adesivos, mas a empresa também estard

atendendo pessoas fisicas com a impressdo de banners, faixas, e adesivos personalizados.

Os clientes desse setor costumam comprar este tipo de produto da empresa Destak
visual e da Produart, que ja sdo empresas do ramo de impressao digital que ja estdo atuando
na regido. Existem outros concorrentes na regido, mas a Destak e a Produart sdo 0s maiores

concorrentes que a empresa tera.

A compra deste tipo de servico ocorre sempre que uma empresa percebe a

necessidade de divulgar sua imagem.

O principal motivo que leva os clientes deste mercado a comprarem este tipo de
servico de uma determinada empresa é o preco e a qualidade do servico oferecido, isso
porque os clientes desse setor sempre buscam a empresa que oferece o melhor servico pelo

preco mais baixo.

As pessoas juridicas usam mais freqlentemente este tipo de servico do que as
pessoas fisicas, pois elas estdo sempre buscando promover seu nome no mercado e por isto
freqlientemente fazem materiais para essa promocdo. As empresas em média de 3 a 5 anos
sempre estdo mudando as suas fachadas, mas durante todo o0 ano permanecem buscando neste

setor outros tipos de servigos para a divulgagédo de seus produtos.

2.3.3 Concorrentes

Os concorrentes da Impacto Visual séo a Destak visual e a Produart.

A Impacto Visual terd uma qualidade melhor que a de seus concorrentes por utilizar
as tintas Eco Sol e Max que sdo tintas que ddo maior qualidade a impressao por terem uma
durabilidade maior que as outras e por darem uma melhor qualidade de impressdo ao
material. Outra vantagem € que esse tipo de tinta ndo exala nenhum odor, ao contrario das
gue os concorrentes utilizam. Apesar de ser bem mais cara que a do concorrente, ela oferece

melhor qualidade aos produtos impressos e também reduz os gastos com manutencdo e
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substituicdo de pecas. Outro fator importante € que utilizando esta tinta manteremos a
garantia total da maquina dada pelo fabricante, caso utilizdssemos outro tipo de tinta
diferente da Eco Sol perderiamos parte da garantia dada pelo fabricante. Isso porque outras
tintas podem danificar as maquinas.Uma parte importante da garantia que ndés manteremos
utilizando a tinta aprovada pelo fabricante é a de que eles garantem que a impressdo da
méaquina com a utilizacdo dessa tinta tem durabilidade de 5 anos, caso ndo dure o fabricante

deve ressarcir o dono da maquina o valor perdido.

O preco dos produtos da Impacto Visual sera 0 mesmo dos outros concorrentes, por
ser um preco de mercado, ela podera fazer isso gracas a utilizacdo de uma tinta de excelente
qualidade, também por diminuir seus custos de manutencdo das maquinas em comparacao

com Seus concorrentes.

As condicdes de pagamento da empresa serdo as mesmas dos outros concorrentes,

pois a empresa vendera a vista ou parcelado em até 3 vezes o mesmo valor.

O atendimento e o servigo ao cliente da Impacto Visual serdo melhores do que o
dos concorrentes j& que todos os funcionarios receberéo treinamento especializado, feito por
empresas renomadas, enquanto os funcionarios dos concorrentes sdo contratados sem
experiéncia no mercado, sdo treinados na propria empresa no dia-a-dia e ndo recebem

nenhum tipo de treinamento especializado.

A garantia da Impacto Visual sera superior a dos concorrentes oferecendo 4 anos de

garantia, enquanto 0s seus concorrentes oferecem apenas 3 anos de garantia.

A Impacto Visual pode sim competir com as outras que ja estdo no mercado, ja que
ela terd uma maior qualidade de seu material e um melhor atendimento que seus
concorrentes, isso sera possivel porque os concorrentes tém muita perda de material por ndo
usarem 0s materiais de primeira linha. Essas perdas acontecem durante a impresséo por causa
de rugas ou manchas na lona ou por as cabecas da maquina entupirem. Ja a Impacto Visual
ndo tera tantas perdas, pois usard materias de boa qualidade e assim podera estar no mercado

oferecendo produtos de melhor qualidade e com melhor atendimento do que o concorrente.

Na regido existe espaco para mais uma empresa nesse mercado porque VArios

clientes buscam este tipo de servico em Goiédnia. As empresas da regido ndo estdo dando
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conta de atender a demanda do mercado e também ndo estdo atendendo a qualidade exigida

por alguns clientes.

2.34 Fornecedores

Os fornecedores da Impacto Visual serdo a Day Brasil, a Vinil Sul e a Serilom, que
fornecerdo materiais como lonas, adesivo, tintas, e materiais para acabamento. O pre¢o médio
de compra destes materiais em cada um é basicamente o mesmo, podendo haver algumas
variagdes, visto que o material é importado, ser cotado em dolar e este atualmente estar
variando muito. Todos os fornecedores vendem somente a vista para clientes novos,
entretanto, apos algum tempo passam a oferecer um prazo para o pagamento se o cliente for
bom pagador. Todos os fornecedores fazem a entrega imediata, mas quando o cliente néo
mora na mesma cidade é necessario  enviar uma empresa de transporte para buscar as

mercadorias, e todos os fornecedores do estado de Goias estdo em Goiania.

2.3.5 Estratégias promocionais

A empresa Impacto Visual ird realizar campanhas de publicidade através dos seus
vendedores, radio, carros de som, Internet, panfletos, e através de feiras e eventos para
divulgar o nome da empresa e o0s produtos oferecidos por ela, visando assim atingir um
nimero maior de consumidores deste tipo de servico, e aumentar 0 numero de vendas dos

servigos da empresa.

2.3.6 Estrutura de comercializacao

A comercializacdo dos servicos da Impacto Visual serd através de vendedores

externos que sairdo pelas cidades da regido em busca de clientes para a empresa ja que 0s

clientes apenas da cidade ndo sdo suficientes para suprir a producdo da empresa, mesmo
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assim a empresa terd vendas feitas no proprio local pelos socios. Outra forma de venda
utilizada pela empresa sera a de venda por telefone ja que é um meio muito usado nesse tipo

de servigo.

2.3.7 O mercado

O mercado local de impressdo digital tem apresentado uma grande procura pelos
servigos de impresséo digital gragas a procura de produtos de boa qualidade de impresséo,

nos quais possam ser usadas fotos entre outros atributos visuais.

A oportunidade da Impacto Visual é que o mercado vem apresentando um grande
crescimento na procura de materiais feitos com impressdo digital na regido do Vale do Sao
Patricio, isso porque as pessoas estdo buscando produtos com maior qualidade e com uma
maior diversidade de recursos visuais. Por este motivo a empresa iniciara suas atividades para
atender as necessidades de clientes que estdo buscando produtos com excelente qualidade de

impressao e durabilidade.

O risco da Impacto Visual é a ndo aceitacdo de seus produtos pelos clientes do
mercado, ja que existem na regido outras empresas que oferecem o mesmo produto, as quais
sdo conhecidas pelos clientes, portanto ja adquiriram certa credibilidade no mercado. Sendo
assim, é notorio que a Impacto Visual tera pela frente o desafio de conquistar sua clientela,

Vvisto que € uma empresa que esta surgindo agora.

O mercado da empresa esta em todo o Vale do Sao Patricio e ele abrange todas as
empresas da regido e Vvarias pessoas que ndo tém empresas mas necessitam desse tipo de

Servico.

2.3.8 As vendas

O preco de venda dos produtos da Impacto Visual sera calculado por metro de

impressao e tipo de acabamento recebido pelo material impresso. O preco atribuido a cada
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um desses servicos é calculado com base no preco de mercado pois os clientes da regido ja
estdo acostumados ao nivel de preco que é utilizado pelas empresas do ramo, valores
diferentes ndo seriam bem aceitos e poderiam causar rejei¢do, 0 que seria um ponto negativo

para a nova empresa.

2.3.9 Atendimento ao cliente

O atendimento ao cliente sera feito pelos vendedores da empresa ou por um dos
socios. Tal atendimento poderd ser feito pessoalmente ou por telefone, sendo que o
atendimento pessoal podera ser feito com a visita do cliente a Impacto Visual ou com a visita
de um representante a sua empresa. Para melhor atender aos clientes, a empresa estara
implantando um sistema de pds-venda para verificar o grau de satisfagdo dos clientes com os
produtos vendidos, caso o cliente ndo esteja satisfeito com o produto adquirido a empresa

estara buscando a melhor forma de resolver a insatisfacao do cliente.

2.3.10 Politica de melhoria

A empresa pretende usar uma politica de atualizacdo continua de técnicas de
designer com o objetivo de sempre melhorar a qualidade de suas artes e buscar através de
feiras e congressos, as melhores técnicas e equipamentos modernos, melhorando assim a

qualidade de impresséo de seus materiais.
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2.4  Plano Operacional

24.1 Localizagdo do negdcio

A empresa Impacto Visual serd localizada na cidade de Ceres, ja que se trata de
uma cidade pélo no Vale do Séo Patricio e varias pessoas vém de outras localidades da regido
buscando servigos de melhor qualidade. Outro fator que leva a implantagédo da empresa em
Ceres ¢é o fato da cidade oferecer melhores condi¢Ges para que a empresa atenda a outras
cidades da regido como Rialma e Carmo do Rio Verde devido a proximidade. H& também a
vantagem de Ceres ser bem préxima de Goiania, apenas 180 Km, e € 1& onde estdo
localizados os fornecedores da empresa. A essa distancia a empresa podera receber seus

materiais em um prazo médio de 24hs, agilizando seus trabalhos.

Localizando-se em Ceres, a empresa tera que se preocupar com apenas dois
principais concorrentes, ao passo que se fosse mais proxima de Goiania ela teria muitos

outros concorrentes, tanto do mesmo porte como muito maiores.
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2.4.2 Layout

Quadro 2 - Layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

2.4.3 Capacidade produtiva da empresa

A empresa tem uma capacidade produtiva mensal maxima de 4500 metros
quadrados de lonas e adesivos, mas sua producdo mensal devera ficar em média de 2000
metros de adesivos e lonas, porque as maquinas ndo imprimem o tempo todo a sua largura
méaxima de impressdo, n No caso da impressora DG4 que tem uma largura méaxima de

impressdo de 3,20 m mas ela normalmente imprime mais fachadas e o tamanho médio da
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maioria das fachadas é entorno de 1,50m a 2,20m de largura, e por causa da impressao deste
tipo de material que e menor que o tamanho maximo de largura de impressdo da maquina que
se perde parte da capacidade produtiva dela a mesma coisa acontece com a outra da empresa
a Rolande que tem uma capacidade de impressao de 1,40 m de largura mas acaba na maioria
das vezes imprimindo materiais de 1 m de largura e assim perdendo parte da sua capacidade

produtiva.

24.4 Processo da prestacéo de servigo

Processo de venda, criagéo, e impressdo do produto.

Abordagem do Cliente

Negociacao

Venda

Criacdo da Arte

Apresentacdo do modelo para o

cliente

Caso necessario fazer alteragdes na

arte

Impresséo

Acabamento

. J

Quadro 3 - Processo da prestacdo de servigo

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008
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A abordagem do cliente ¢ feita por um dos vendedores, que vai até as empresas e
oferece os servigos da Impacto Visual; a negociacéo é feita pelo préprio vendedor ou por um
dos sdcios da empresa.Na ocasido se definem os pregos, a data de entrega e as formas de
pagamento; apos ter sido negociada a venda, a criacdo é a proxima etapa, € quando se pega a
idéia inicial do cliente da arte e com base nela o designer monta os modelos de arte para a
apresentacdo ao cliente; apresentacdo é a etapa em que se apresentam os modelos de artes,
podendo o cliente aprovar ou dar sua opinido e suas preferéncias, quando sdo feitas algumas
alteracOes; alteracdo e a fase em que se modifica a arte com base no que o cliente pediu;
impressdo é a fase apds a aprovacao da arte pelo cliente em que se imprime o material do
cliente; acabamento é a Gltima fase, na qual, de posse do material impresso da-se o
acabamento necessario, e este muda dependendo das circunstancias, por exemplo, se é uma
fachada, um adesivo, um banner, ou uma plotagem de carro, para cada tipo de material, um

tipo diferente de acabamento.

2.4.5 Dimensionamento de pessoal

A Impacto Visual ter& necessidade dos seguintes cargos:

a) dois sdcios que terdo como responsabilidade a administracdo da empresa,
negociar com clientes caso necessario, fazer o controle financeiro da empresa, e fazer o
controle das compras de material para a empresa. Juntos, os socios também estardo
supervisionando todos os setores da empresa e auxiliando 0s setores que tiverem
necessidades, uma vez que ambos devem ter conhecimento sobre todo o processo da empresa.
O sbcio Washington ficara responsavel pela administragdo financeira, pelo controle de
producdo e de estoque da empresa, enquanto que o sécio Jorgimar ficard responsavel pela

supervisdo das vendas e por efetuar algumas delas;

b) dois designers que serdo responsaveis pela criacdo das artes que serdo

impressas;

c) trés vendedores que serdo responsaveis por vender os servicos da empresa,

conseguir as medidas do material a ser impresso, obter com o cliente a idéia inicial da arte e
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apresenta-lo a arte final. A empresa tera trés vendedores sendo que dois sairdo para vender o

servico em outras cidades da regido e um atendera na propria empresa;

d) uma recepcionista que sera responsavel por atender a clientela, receber os

pagamentos efetuados pelos clientes, cobrar dividas da empresa, e efetuar pagamentos;

e)  dois funcionérios, cuja funcdo sera dar o acabamento necessario ao material

impresso e quando necessario fazer a sua montagem;

f) um operador de maquinas responsavel por operar as impressoras, dar
manutencdo a elas e por fazer o controle de qualidade da impressdo do material para que

tenha uma melhor qualidade.

A politica que serad adotada pela empresa para a contratacdo dos funcionarios sera a
de contratar as pessoas que tenham interesse em aprender uma profissdo e disponibilidade de
tempo para fazer o treinamento necessario ao cargo que ird exercer. Como ha poucas
pessoas com experiéncia em alguns dos cargos que a empresa necessitara, apenas para o
cargo de vendedor sera exigida experiéncia. Para o cargo de designer serd exigido
conhecimento de informatica e um bom conhecimento sobre o corel draw, para os demais

cargos nao sera exigida experiéncia.

A politica de treinamento que serd adotada pela empresa inicialmente sera a de
oferecer cursos para os funcionérios para que eles possam aprender suas respectivas funcées
da melhor forma possivel e posteriormente os novos funcionarios serdo treinados pelos mais

antigos.

Na regido existe uma grande oferta de mao-de-obra ndo especializada neste ramo de
atuacdo principalmente na area de designers, existe uma pequena oferta de mao-de-obra
especializada isto por ser de funcionarios de outras empresas do ramo que querem sair da
empresa que trabalham e entrar em outra em busca de melhorias. Nesta regido a maioria dos

funcionarios que entram em empresas de impressdo digital ndo tem experiéncia no ramo.
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251

2511

Plano Financeiro

Estimativa do investimento total

Investimentos fixos
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Os investimentos fixos s@o todos os bens que a empresa deve comprar para poder

iniciar suas atividades no mercado. Ele serve para se saber quanto a empresa necessitara de

capital para poder comprar todos os bens necessarios para o funcionamento da empresa.

25.1.2

empresa para o seu funcionamento normal até que a empresa tenha entrada de capital.

Investimentos Fixos Quantidade Total (R$)
Computador 6 1.799,00
Notebook 3 2.000,00
Coreldraw Graphics Suite x4 5 949,00
Adobe photoshop cs2 5 1.630,00
Norton AntiVius 1 150,00
Mesa de computador 6 150,00
Impressora 1 399,00
Modem 1 149,00
Telefone 2 100,00
Hub 1 119,00
Ar-condicionado 3000 btus 1 3.600,00
Nobreak 2 1.000,00
Impressora Roland de boca de 1 48.000,00
um metro e quarenta

Impressora DG4 de boca de 1 120.000,00
trés metros e vinte.

Caminhonete 1 30.000,00
Total de Investimentos Fixos 235.206,00

Quadro 4 - Investimentos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

Investimentos financeiros

Os investimentos financeiros sdo o montante de capital financeiro necessario pela
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Investimentos Total (R$)
financeiros

Capital de giro 130.000,00
Total de [ 130.000,00

Investimentos
financeiros

Quadro 5 - Investimentos financeiros
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008
A empresa tera que ter uma reserva de caixa de R$ 130.000,00 para poder pagar
todos 0s seus custos e despesas até que comece a ter entrada em seu caixa. Das contas a
receber, destes R$130.000,000 a empresa utilizara R$121.431,03 para pagar seus custos de
producéo e suas despesas do primeiro més, o restante do dinheiro sera para provisdo caso haja

mais algum gasto que a empresa tenha que ndo tenha sido previsto antecipadamente.

2.5.1.3 Investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais sdo 0s gastos da empresa antes da sua abertura. Ele

serve para se saber quanto de capital a empresa necessitara gastar antes de sua abertura.

Investimentos Total
Pré-Operacionais (R$)
Reforma do prédio 10.000,00
Despesas de 540
legalizacao

Divulgacéao 3.000,00
Total de Investimentos | 13.540,00
Pré-Operacionais

Quadro 6 - Investimentos pré-operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

A empresa terd um gasto antes do inicio de suas atividades de R$ 13.540,00 estes
provenientes da reforma do prédio, das despesas de legalizacao, e da divulgacdo da empresa
na regido para que os clientes saibam de sua abertura e que tipo de servico ela estard

oferecendo.
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Investimento total &€ a soma dos investimentos fixos, investimentos financeiros, e

investimentos pré-operacionais. Ele € muito importante para o plano de negdcio, pois indica

quanto de capital os empreendedores da empresa necessitaram para poderem monta-la.

Investimento Total Total(R$)
Investimentos fixos 235.206,00
Investimentos financeiros 130.000,00
Investimentos Pré- | 13.540,00
Operacionais

Total 378.746,00

Quadro 7 - Investimento total

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

O total a ser investido na empresa para que ela inicie suas atividades é de R$

378.746,00, que é a soma de todos os investimentos que devem ser feitos inicialmente.

2.5.2 Estimativa do faturamento

A estimativa do faturamento € muito importante em um plano de negécio ja que €

ela que indica quanto a empresa devera ganhar de lucro bruto. Neste projeto a estimativa de

faturamento esta sendo calculada com base na estimativa de venda vezes o valor de mercado

do produto.

O faturamento mensal da empresa foi calculado baseado na multiplicacdo do preco

de venda do metro quadrado dos adesivos e das lonas vezes a estimativa de venda mensal em

metros. A estimativa de venda mensal em metros de fachada é de em média 1400 metros a

um preco médio de R$ 70,00 o metro, a estimativa dos banners é de 200 metros mensais a R$

65,00 0 metro, e a estimativa dos adesivos é de 400 metros mensais a R$ 60,00 o metro, a

quantidade de metros de lona estimada foi calculada baseada na média de venda de uma

empresa deste mesmo ramo de atividade e do mesmo porte de equipamentos e 0 preco de

venda dos produto foi calculado baseado no preco de mercado deste tipo de servico na regiao.



Servigos Mensal Anual
Fachadas 98.000,00 1.176.000,00
Banners 13.000,00 156.000,00
Adesivos 24.000,00 288.000,00
Total 135.000,00 1.620.000,00

Quadro 8 - Estimativa do faturamento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

Estimativa de custos e despesas

Estimativa de custos

de seu servigo ou com a fabricacao de seu produto.

Discriminagéo Mensal anual
Internet 100,00 1.200,00
Energia Elétrica 1.400,00 16.800,00
Salarios 3.300,00 39.600,00
Encargos sociais 555,50 6.666,00
Lonas 11.900,00 142.800,00
Adesivos 2.800,00 33.600,00
Tinta de impresséo 21.000,00 252.000,00
Material de acabamento 2.000,00 24.000,00
Terceirizagdo de montagem de | 28.000,00 336.000,00
fachada

Manuteng&o com 0 maquinario 2.000,00 24.000,00
Treinamento 2.000,00 24.000,00
Depreciagéo 2252,40 27.029,00
Frete com transporte de material do | 500,00 6.000,00
fornecedor para a empresa

Perdas de produgéo 3.000,00 36.000,00
Outros custo 2.000,00 24.000,00
Total 82807,92 993.695,00

Quadro 9- Estimativa de custos
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A estimativa de custos é uma importante ferramenta de um plano de negdécio isto por

ela mostrar ao empreendedor quanto serdo seus custos diretamente ligados com a prestacao
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008
A empresa terd um custo médio mensal de R$ 82.807,92 e anual de R$ 993.695,00

que € a soma de todos os gastos diretamente ligados com a criacdo e a impressao do material

oferecido pela empresa.

2.5.3.2 Estimativa de despesas

Estimativa com despesas e outra importante ferramenta de um plano de negécios e

através dela que o empreendedor fica sabendo todos os seus gastos ndo diretamente

relacionados com a producgéo do seu servigo ou produto.

Discriminacéao Mensal anual
Agua 60,00 720,00
Aluguel 2.000,00 24.000,00
Materiais de higiene 100,00 1.200,00
Contabilidade 350,00 4.200,00
Telefone 900,00 10.800,00
Marketing 2.000,00 24.000,00
Financiamento FCO 8.782,39 105.388,66
Depreciagéo 51,22 614,67
Materiais para escritorio 150,00 1.800,00
Salarios com vendedores 1.500,00 18.000,00
Pré-labore 1800 21.600,00
Combustivel 1.000,00 12.000,00
Manutencgé&o do veiculo 300,00 3.600,00
Salarios com funcionarios 600,00 7.200,00
Encargos sociais 437,66 5.251,92
Total 20.031,27 240.375,25

Quadro 10 - Estimativa de despesas
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

A empresa terd um gasto mensal de R$ 20.031,27 e anual de R$ 240.375,25 com as
suas despesas, sendo estas as somas de todos os gastos da empresa que ndo estdo diretamente

ligados com a prestacdo do servico da empresa.
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254 Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultado e muito importante para um plano de negocio pois e
através dele que os empreendedores do negdcio ficam sabendo se o negécio irad gerar lucro ou
prejuizo. No demonstrativo de resultados o resultado é obtido apds subtrair todos os gastos da

empresa do seu lucro bruto, ai da para se saber se a empresa teré lucro ou prejuizo.

Receita Operacional Bruta 135.000,00 1.620.000,00
Receita de Vendas 135.000,00 1.620.000,00
(-) Deducdes de Venda 25.177,50 302.130,00
Imposto 14,15%(simples nacional ) 19.102,50 229.230,00
Comissdes dos vendedores 6.075,00 72.900,00
(=) Receita Operacional Liquida 115.897,50 1.390.770,00
(-) Custos SV 82.807,92 993.695,00
(-) Despesas 13.445,61 161.347,31
Lucro Liquido 13.568,97 162.827,69

Quadro 11 - Demonstrativo de resultados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

A Impacto Visual terd apés a deducdo de todos os seus gasto em sua receita bruta um
lucro liquido mensal estimado de R$13.568,97 e anual de R$162.827,69 e isto torna a
empresa rentavel.

255 Indicadores de viabilidade

2.55.1 Ponto de equilibrio
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E o ponto de equilibrio que indica ao empreendedor quanto a sua empresa deve

render durante um determinado periodo para que a empresa consiga pagar todos os seu

custos.
indice de margem de contribuicdo 24,61%
Ponto de equilibrio mensal R$ 70.935,90
Ponto de equilibrio anual R$ 851.230,77

Quadro 12 - Ponto de equilibrio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008
A empresa terd que ter uma receita mensal de R$70.935,90 para cobrir todos 0s seus
custos mensais, e uma receita anual de R$851.230,77 para que a empresa consiga cobrir todos

0S seus custos durante o ano.

2.5.5.2 Lucratividade (%)

Lucratividade é o indicador que mede o lucro liquido em relagdo com as vendas da

empresa, € através deste indicador que o empreendedor pode decidir se aumenta seus

investimentos ou nao.

Lucratividade 10.05%

Quadro 13 - Lucratividade

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

A empresa tera uma lucratividade anual de 10.05%.

2.55.3 Rentabilidade (%)

A rentabilidade e um indicador muito importante em um plano de negdcio porque é

ele que indica quanto de retorno do capital investido os empreendedores obterdo do negécio

por ano.

Rentabilidade 42,99%

Quadro 14 - Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008
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A empresa rendera por ano 42,99% do valor do seu investimento total que é o valor

total investido na empresa.

2.55.4 Prazo de retorno do investimento (meses)

Este também e um indicador muito importante em um plano de negdcios porque é
ele que indica quanto tempo os empreendedores do negdcio levardo para ter o retorno do

valor investido na empresa.

Prazo de retorno do investimento 27,91

Quadro 15 - Prazo de retorno do investimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

A empresa levara 27,91(vinte e sete meses e vinte e sete dias) meses para recuperar

0s investimentos feitos na empresa.
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Fluxo de caixa € um item muito importante em um plano de neg6cios e em uma empresa porque nele constam todos os gastos da

empresa e 0 seu faturamento. Nele podemos analisar toda a movimentacdo financeira da empresa tanto as entradas como as saidas de caixa e

através disto os empreendedores da empresa poderdo observar se a empresa tera lucro ou prejuizo no periodo analisado, e através do fluxo de

caixa os empreendedores poderdo planejar melhor as atividades da empresa.

L N Projecdo Anual
Discriminagao
Ano O Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
R$

1 - Investimento Total (378.746,00)

2 - Receitas Totais R$ 162000000 | R$ 1.814.400,00 | R$ 2.032.12800 | R$ 227598336 | R$  2.549.101,36

3 - Custos/Despesas Anuais Totais R$ 120158159 | R$ 1.321.739,75 | R$ 1.45391372 | R$ 1.599.30509 | R$  1.759.235,60

3.1- Custos Variaveis R$ 992.100,00 | R$  1.091.31000 | R$  1.200.441,00 | R$ 132048510 | R$  1.452.533,61
3.1.1 - Energia Elétrica R$ 16.800,00 | R$ 18.480,00 | R$ 20.32800 | R$ 22.360,80 | R$ 24.596,88
3.3.11 - ComissGes dos vendedores R$ 72.90000 | R$ 80.190,00 | R$ 88.20900 | R$ 97.029.90 | R$ 106.732,89
3.1.2 - Lonas R$ 142.800,00 | R$ 157.080,00 | R$ 172.788,00 | R$ 190.066,80 | R$ 209.073,48
3.1.3 - Adesivos R$ 33.600,00 R$ 36.960,00 | R$ 40.656,00 | R$ 44.721,60 R$ 49.193,76
3.1.4 - Tinta ecosol R$ 252.000,00 R$ 277.200,00 | R$ 304.92000 | R$ 335.412,00 R$ 368.953,20
3.1.5 - Material de acabamento R$ 24.000,00 | R$ 26.400,00 | R$ 29.040,00 | R$ 31.944,00 | R$ 35.138,40
3.1.6 - Terceirizacdo de montagem de fachada R$ 336.00000 | R$ 369.60000 | R$  406.560,00 | R$  447.21600 | R$  491.937,60
3.1.7 - Manutengéio com o maquinério R$ 24.000,00 R$ 26.400,00 R$ 29.040,00 R$ 31.944,00 R$ 35.138,40
3.1.8 - Treinamento R$ 24.000,00 R$ 26.400,00 R$ 29.040,00 R$ 31.944,00 R$ 35.138,40
3.1.9 - Frete com transporte de material do
forncedor para a empresa R$ 6.000,00 R$ 6.600,00 R$ 7.260,00 R$ 7.986,00 R$ 8.784,60
3.1.10 - Perdas de produgao R$ 36.000,00 | R$ 39.600,00 | R$ 43.560,00 | R$ 47.916,00 | R$ 52.707,60
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3.1.11 - QOutros custo

R$ 24.000,00 | R$ 26.400,00 | R$ 29.040,00 | R$ 31.944,00 | R$ 35.138,40

3.2 - Custos Fixos R$ 74.49500 | R$ 81.94450 | R$ 90.138,95 | R$ 99.152,85 | R$ 109.068,13
3.2.1 - Internet R$ 1.200,00 R$ 1.320,00 | R$ 1.452,00 | R$ 1.597,20 R$ 1.756,92
3.2.2 - Salarios R$ 39.600,00 R$ 4356000 | R$ 47.91600 | R$ 52.707,60 R$ 57.978,36
3.2.3 - Encargos sociais R$ 6.666,00 R$ 7.332,60 | R$ 8.065,86 R$ 8.872,45 R$ 9.759,69
3.2.4 - Depreciagdo R$ 27.029,00 R$ 29.731,90 R$ 32.705,09 R$ 35.975,60 R$ 39.573,16
3.3 - Despesas R$ 134.98659 | R$ 148.48525 | R$ 163.333,77 | R$ 179.667,15 | R$ 197.633,86
3.3.1 - Agua R$ 720,00 R$ 792,00 | R$ 871,20 | R$ 958,32 R$ 1.054,15
3.3.2 - Aluguel R$ 24.000,00 R$ 26.400,00 | R$ 29.040,00 | R$ 31.944,00 R$ 35.138,40
3.3.3 - Materiais de higiene R$ 120000 | R$ 1.32000 | R$ 145200 | R$ 1597,20 | R$ 1.756,92
3.3.4 - Contabilidade R$ 420000 | R$ 462000 | R$ 5082,00 | R$ 5590,20 | R$ 6.149,22
3.3.5 - Telefone R$ 10.800,00 | R$ 11.880,00 | R$ 13.068,00 | R$ 14.37480 | R$ 15.812,28
3.3.6 - Marketing R$ 24.000,00 | R$ 26.400,00 | R$ 29.040,00 | R$ 31.944,00 | R$ 35.138,40
3.3.7 - Depreciagao R$ 614,67 R$ 676,13 R$ 743,75 R$ 818,12 R$ 899,93
3.3.8 - Materiais para escritorio R$ 1.800,00 | R$ 1.980,00 | R$ 2.178,00 | R$ 2.39580 | R$ 2.635,38
3.3.9 - Salarios com vendedores R$ 18.000,00 | R$ 19.800,00 | R$ 21.780,00 | R$ 23.958,00 | R$ 26.353,80
3.3.10 - Pré-labore R$ 21.600,00 R$ 23.760,00 | R$ 26.136,00 | R$ 28.749,60 R$ 31.624,56
3.3.12Combustivel R$ 12.000,00 | R$ 13.200,00 | R$ 14.520,00 | R$ 15.972,00 | R$ 17.569,20
3.3.13 - Manutencao do veiculo R$ 3.60000 | R$ 3.96000 | R$ 435600 | R$ 479160 | R$ 5.270,76
3.3.14 - Salarios com funcionarios R$ 7.20000 | R$ 7.92000 | R$ 871200 | R$ 958320 | R$ 10.541,52
3.3.15 - Encargos sociais R$ 5251,92 | R$ 577711 | R$ 6.35482 | R$ 6.990,31 | R$ 7.689,34
4 - Juros S/ Finc. Pretendidos R$ 26.360,72 | R$ 23.34022 | R$ 16.750,04 | R$ 10.159,86 | R$ 3.569,68
4.1FCO Fixo R$ 26.360,72 | R$ 23.34022 | R$ 16.750,04 | R$ 10.159,86 | R$ 3.569,68

5- Lucro Tributavel (2 - 3 - 4) R$ 392.057,69 R$ 469.320,03 R$ 561.464,24 R$ 666.518,41 R$ 786.296,08

5.1 - Tributag&o Simples (14,15%) R$ 229.230,00 | R$ 256.737,60 | R$ 287.546,11 | R$ 322.051,65 | R$ 360.697,84

6 - Disponibilidades (5 - 5.1) + 3.2.4+3.3.7

R$ 190.471,36

R$ 242.990,47

R$ 307.366,96

R$ 381.260,48

R$ 466.071,33
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7 - Amortizacao Financ. Pretendidos

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

7.1 - FCO Fixo

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

R$ 94.686,50

8 - Superavit/(Déficit) (6-7)

R$ 190.471,36

R$ 148.303,97

R$ 212.680,46

R$ 286.573,98

R$ 371.384,83

9 - Acumulado

R$
(378.746,00)

R$ (188.274,64)

R$ (39.970,68)

R$ 172.709,79

R$ 459.283,77

R$ 830.668,60

Quadro 16 - Fluxo de caixa

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

Através do fluxo de caixa acima podemos dizer que a empresa tera um superavit muito bom, e isto quer dizer que esta empresa é um

excelente empreendimento.
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2.5.7 Taxa minima de atividade do projeto (TMA)

Segundo SOUZA e CLEMENTE, (2004,p.74) “a base para estabelecer uma
estimativa da TMA é a taxa de juros praticada no mercado. As taxa de juros que mais
impactam a TMA sdo: Taxa Basica Financeira (TBF); Taxa Referencial (TR); Taxa de Juros
de longo Prazo (TJLP) e Taxa do Sistema Especial de Liquidacdo e Custoédia (SELIC)”.

Baseado no que foi dito por SOUZA e CLEMENTE a TMA que sera utilizada neste
projeto serd a SELIC que atualmente é 13,75% a.a. esta taxa foi considerada muito atraente

pelos sécios da empresa.

2.5.8 Taxa interna de retorno (TIR)

A TIR ¢é a taxa de retorno do investimento, isto € a taxa que o empreendedor obtera
de retorno do investimento. Através do fluxo de caixa acima podemos dizer que a empresa
terda um superavit muito bom, e isto quer dizer que esta empresa € um excelente

empreendimento.

A TIR deste projeto é de 47,28% a.a. que € bem superior a TMA do projeto, entdo a

TIR do projeto supera o percentual esperado pelos socios.

2.5.9 Valor presente

O valor presente é obtido levando-se os valores do superavit do fluxo de caixa ao
tempo zero. Assim podemos analisar melhor os valores, e saber se o investimento foi
realmente lucrativo ou ndo. Com estas informacGes podemos dizer quanto o investimento
rendeu realmente de lucro por ano e quanto a empresa teve de lucro depois do abatimento do

investimento.
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Ano 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
167.435,25 114.600,68 144.470,51 171.121,89 194.944,13
(378.746,00) (211.310,75) (96.710,07) 47.760,44 218.882,33 413.826,46

Quadro 17 - Valor presente

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2008

VP descontado= 792.572,46

O VP descontado do projeto é R$792.572,46 que é a soma dos valores dos cinco

anos.

VPL descontado= 792.572,46-378.746,00= 413.826,46

O VPL descontado do projeto é R$413.826,46 que € a soma dos valores do cinco

anos menos o valor do investimento inicial.
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3. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apos terem sido analisadas todas as informacdes apresentadas no plano de negocio
constata-se que a abertura da empresa Impacto Visual é viavel, j& que a empresa tem um
mercado amplo para atuar e com uma grande busca por este tipo de servico. Esta busca a cada
dia aumenta com o crescimento no nimero de empresas que surgem na regido e estas
empresas necessitam deste tipo de servigo tanto na criacdo de uma fachada quanto na criacao
de adesivos e banners para a divulgacdo da suas empresas. Por esses e outros fatos a abertura
da empresa € um bom negdcio, pois a empresa tem um bom mercado e através dos dados
adquiridos para a criacdo do plano financeiro também podemos observar que a empresa tera
um faturamento consideravel, podendo crescer no mercado e se manter. Outro fator
importante é que os socios da empresa ja conhecem este mercado e assim poderdo atuar da

melhor forma possivel para fazer a empresa crescer cada dia mais.
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