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Resumo

O planc de negécio permite uma visdo geral da empresa, fazendo com que o
empreendedor exponha suas idéias e mostre viabilidade de sucesso em seu
mercado. Assim, o objetivo do trabalho foi desenvolver um estudo minucioso das
atividades da empresa, revisando processos e operagbes que demonstraram como
esta se encontra e o que pretende para o futurc. A capacidade de reflexdo critica,
valorizando os indicadores do negdcio, os de qualidade e desempenho propiciam
elementos tedricos e praticos que diretamente fundamentam e balizam a gestdo e a
supervisdo. No plano de marketing, percebeu-se a atuagcdo da empresa no mercado,
descrevendo os principais produtos, estudo dos clientes, concomrentes. No plano
operacional destacou-se a localizagdo do negécio, o processo de comercializagdo e
dimensionamento de pessoal. O plano financeiro apresentou entre outros dados,
uma lucratividade de 1,1% ao més, demonstrando por si s6 a inviabilidade do
negdcio uma vez que comparada as taxas médias de empresas que giram em torno
de 3 a 6% e uma rentabilidade de 0,57%, indicando o percentual de remuneracio do
capital investido na empresa. O estudo possibilitou a empresa o adequado
conhecimento dos seus concorrentes, a intengio do fornecedor, o perfil dos clientes,
0 que deflagrou o estabelecimento de estratégias para atender cada uma das
sifuagOes avaliadas. A empreendedora, a qual é Bacharelanda em administragéo,
teve a oportunidade de aplicar as ferramentas, que foram desenvolvidas ao longo do
curso, e, mais, a oportunidade impar utilizdlas na pratica. Cabe ressaltar, que o
trabalho de curso efetuado, além do papel académico, como ferramenta
indispensave! e obrigatdria para obtengdo do grau de Bacharel em administragio,
possibilitou uma primeira negociacgdo das bases comerciais com o fornecedor
refletindo em uma meihona das condigGes financeiras descritas anteriormente.
Espera-se que este trabalho de pesquisa possa se constituir efetivamente em uma
real contribui¢do para o aprimoramento desta atividade.

Palavras-chave: empresa, empreendedor, negocios, plano de negdcio.
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Business plan provides a company general view and allows the entrepreneur to show
his ideas and possible success in the sales market. So this project aim was a
detailed survey about the company activities, its processes, its operations and it's
expectative for the future. Supervision and management are based in reflexive
analyses of business indicators, quality, development, theories and daily observation.
In marketing plan section we found how the company works in the sales market:
products, clients and other companies In the operational plan section company's
location, workers and commercialization processes are mentioned. Financial plan
section shows us the inviability of this business (1, 1% of lucre per month compared
with others companies which work about 3% to 6%). This project gave to the
company a great feedback of what exactly its situation was and provided strategies
to how overcome it.

The entrepreneur, who is a business management graduate student, used the tools
learned during the course in her own company ,so this survey is more than an
academic project it has a value of business change and it may contribute to a real
new view of how to manager a business.

Key words: company, entrepreneur, business, business plan.
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LISTA DE ABREVIATURAS

GLP: Gas LP - Gas Liquefeito de Petroleo
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INTRODUGAO

A Centro Oeste Gas empresa do sistema Liquigas/Petrobras tem forte
direcionamento no sentido de buscar a lideranca de mercado, sempre zelando pela
manutencao dos mais altos padrbes de qualidade nos produtos e servigos.

A empresa foi pioneira ao trazer para a regido Centro Oeste a entrega via
motocicleta, um meio rapido e econémico, que modemizou o processo de entrega
do produto.

A natureza do negdcio da empresa € a comercializag3o e distribuicgo de
GLP (Gas Liquefeito de Petrdleo), fomecendo produtos de qualidade
Liquigas/Petrobras, direcionados ao mercado doméstico para clientes situados em
toda a regiao Centro QOeste.

A elaboracao do plano de negdcio surgiu da necessidade de negociacao
com o fornecedor para aquisicdo do produto. Assim o objetivo do trabalho foi
desenvolver um estudo minucioso das atividades da empresa, revisando processos
e operagdes que demonstraram como a empresa se encontra e o que pretende para
o futuro.

O relacionamento com o fornecedor exclusivo e a necessidade imposta pelo
mesmo, da andlise do plano de negdcios, foi ponto fundamental para a continuidade
e desenvolvimento das operagGes da empresa. Este plano descreve os elementos
que fazem parte do negécio da Centro Oeste Gas, abordando o empreendimento
que sustenta a empresa.

Na primeira parte & apresentado o referencial tedrico, os autores
consultados e as diversas definicGes sobre o tema levantado.

Na segunda parte discorre o sumario executivo. Ele abrange a descricdo do
negocio, dados dos empreendedores, dados do empreendimento, pontos de
presenca, capital social, desenvolvimento de missGes e visbGes estratégicas, valores,
como também estabelecimento de objetivos estratégicos.

A terceira parte descreve a importancia do plano de marketing, a atuacio da
empresa no mercado, os principais produtos, estudo dos clientes, concorrentes, o

preco, fornecedores, estrategias promaocionais, bem como abrangéncia e mercado.
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Na quarta parte o plano operacional destaca a localizagdo do negécio, a
capacidade comercial, 0 processo de comercializagao e dimensionamento de
pessoal.

Na quinta parte o plano financeiro discorre sobre o papel do gestor ac
levantar informagbes para tomada de decisdo. Detalha os investimentos fixos,
necessidade de capital de giro, estimativa de estoque, resumo dos investimentos,
estimativa faturamento mensal, os custos com materiais, despesas, demonstrativo
de resultado, ponto de equilibrio, lucratividade, rentabilidade.

Na sexta parte foi feita a avaliag&o do plano sob perspectiva de cendrio
pessimista.

Espera-se que este plano de negdcio auxilie efetivamente na compreensao

da necessidade de tomar decisdes a partir de uma perspectiva de planejamento.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Analise histérica do empreendedorismo

O ambiente de negécios tem evoluido diante das constantes mudancgas,
exigindo do profissional methor aprimoramento das suas habilidades, pois a iniciativa
de iniciar um negdcio cada vez mais se torna algo comum, no entanto esta atitude
nem sempre é garantia de sucesso. Muitas vezes 6 individuo inicia suas atividades,
até mesmo por nio ter opgéo no mercado de trabalho.

Assim & determinante que se faga uma reflexao sobre o empreendedorismo,
que se entenda os seus aspectos, e, que se possa utilizd-lo no processo de
manutengéo das atividades empresariais. E fato e notério que sem uma vis&o inicial
nao se podera alicergar conhecimento para balizar os negécios, por isso, apresenta-
se de forma resumida a histéria do empreendedorismo, mais precisamente a forma
moderna com que o termo é tratado.

Atualmente os autores preferem alinhar os conceitos de empreendedorismo
com a evolugdo do processo econdmico, onde podem envolvé-lo ao processo
empresarial, afirmam que “o empreendedorismo tem sua origem na reflexdo de
pensadores econdémicos do século XVIIl e XIX, conhecidos defensores do /aissez-
faire’ ou liberalismo econémico”. (SCHUMPETER, 1934; REYNOLDS, 1997; apud
CHIAVENATO, 2008, p. 5).

Acreditava-se que o empreendedorismo seria uma nova forma de atuar na
empresa com sucesso, e, a partir de Schumpeter, varias outras definigbes surgiram
e evoluiram.

Conforme Swedberg (2000, apud CHIAVENATO, 2008, p. 6).

Uma das idéias mais significativas sobre empreendedorismo, dentro das
ciéncias sociais, foi tracada pelo trabatho de Max Weber (1864- 1920). [...]
em A ética protestante e o espirito do capitalismo, Weber aborda o
empreendedor e faz duas contribviges para o entendimento do
empreendedorismo: primeiro, ele observa a mudanca decisiva ocorrida na
atitude em direcdo ao empreendedorismo que toma lugar depois da
Reforma no mundo ocidental. Em segundo, Weber analisa como a
orientacéo da religido ajudou a desenvolver uma atitude positiva em diregio
4 forma de “ganhar dinheiro” e ao trabalho, o que facifitou a mudanga geral
de atitude em direcdo ao empreendedorismo [...]

! Lideranga liberal — liberdade total para as decisbes grupais on individuais, com participagfio minima do lider.
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De acordo com Dornelas (2001) empreendedorismo é o processo de criar
algo diferente e com valor, dedicando tempo e esforgos necessarios, assumindo os
riscos financeiros, psicolégicos e sociais correspondentes e recebendo as
recompensas da satisfagdo econdmica e pessoal.

Atualmente o significado de empreendedorismo tem grande abrangéncia e
incorpora temas como a criagdo de empresas, a geracao de emprego e renda,

dentre outras, conforme apresenta Dolabela (1999, p. 29):

Geracdo do auto-emprego (trabalhader autdnomo);
Empreendedorismo comunitario (como as comunidades empreendems);
Intra-empreendedorismo {0 empregado empreendedor);

Politicas publicas (politicas govemamentais para o setor).

Segundo Timmons (1990 apud DORNELAS, 2001, p. 19) “O
Empreendedorismo € uma revolugéo silenciosa, que sera para o século XX!| mais do
que revolugao industrial foi para o século XX". Drucker (apud CHIAVENATO, 2008,
p. 261), incrementa que a “[..] inovagdo & a fungdo especifica do
empreendedorismo, seja em um negdbcio existente, em uma instituicdo pulblica de
servigos, ou em um novo empreendimento iniciado por um Unico individuo na
cozinha da familia”.

Eor falar em “cozinha da familia®, as mulheres se revelam também
participantes no sucesso do movimento empreendedor. Na pesquisa sobre
empreendedorismo feminino realizada por Hisrich (1996, apud DOLABELA, 1999, p.
209) constatou-se que “em varidveis tipicas de empreendedorismo, como
polivaléncia, inovagéo, desejo de experimentar, criatividade, eficiéncia, dedicagdo ao
trabaiho e comprometimento, as mulheres conseguiram notas mais altas que os
homens”.

Percebe-se que os conceitos a respeito de empreendedorismo s&o os mais
variados possiveis, mas em todos eles verifica-se a iniciativa de criar algo novo,
fazer de forma diferente, inovar negécios, mudar atitudes e comportamentos,

desenvolvendo pessoas, sobretudo com objetivo definido.
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1.2 O empreendedor

Muitas sdo as definigbes para o termo empreendedor, Segundo Hisrish
(1986, apud DORNELAS, 2001, p. 27-28) “a palavra empreendedor (enifrepreneur)
tem origem francesa e quer dizer aquele que assume riscos e comeca algo novo.” O
mesmo autor destaca ainda que um primeiro exemplo de definicdo de
empreendedorismo pode ser creditado a Marco Pdlo, que tentou estabelecer uma
rota comercial para o Oriente.”

O autor afirma, ainda, que no final do século XIX e inicio do século XX, os
empreendedores foram freqlentemente confundidos com os gerentes ou
administradores, sendo analisados meramente de um pontc de vista econdmico,
como aqueles que organizam a empresa, pagam os empregados, planejam, dirigem
e controlam as acgbes desenvolvidas na organizagdo, mas sempre a servigo do
capitalista.

Nos estudos realizados por Chiavenato (2008, p. VII) sobre o
empreendedorismo &€ possive! notar que “[...] o empreendedor n&o deve apenas criar
seu préprio empreendimento. Deve também saber gerir seu negbcio para manté-lo e
sustenta-lo por um periodo prolongado e obter retornos significativos de seus
investimentos”.

Dornelas (2001 p. 233), alerta que

O empreendedor ndo arrisca apenas o seu futuro, mas também o de todos
agqueles que estdo a sua voita, que trabalham para o seu sucesso e
dependem se suas atitudes e decisdes. Empreendedores s80 responsiveis
pelo desenvolvimento de uma empresa, de uma cidade, de uma regido,
enfim, pela construgio de uma nagido. O papel social talvez seja 0 mais
importante papel que o empreendedor assume em toda a sua vida.

O autor ressalta ainda que “o empreendedor de sucessO poOSSui
caracteristicas extras, além dos atributos do administrador, e alguns atributos
pessoais que, somados as caracteristicas sociolégicas e ambientais, permitem o
nascimento de uma nova empresa’. (DORNELAS, 2001, p. 30).

Schumpeter (1949 apud DORNELAS, 2001, p. 37) ja trabalhava a ideia de

que “o empreendedor é a pessoa que destréi a ordem econdmica existente pela
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introdugdo de novos produtos e servicos, pela criagdo de novas formas de
organizagdo ou pela exploracéo de novos recursos e materiais.”.

E Chiavenato (2004, p. 17) afirma que o “empreendedor é a pessoa que tem
a coragem de assumir riscos para aproveitar oportunidades em situagbes nas quais
outras pessoas veriam apenas problemas ou ameacgas”.

Portanto o empreendedor tenta compreender e analisa os resultados da
empresa, com base em conhecimentos adquiridos. Assim, de acordo com Filion
(1991, -apud DOLABELA, 1999, p. 28) “Um empreendedor & uma pessoa que
imagina, desenvolve e realiza visbes”.

Importante ressaltar que apesar dos termos: empreendedor e administrador
serem utilizados invariavelmente na literatura, dando a impress&o que tem o mesmo
significado de ades&o, eles apresentam uma diferenciagdo, onde para Dornelas
(2001, p. 28) “Todo empreendedor necessariamente deve ser um bom administrador
para obter o sucesso, no entanto, nem todo bom administrador € um

empreendedor”.

1.3 Caracteristicas do empreendedor

Muitos empreendedores enfrentam problemas em suas empresas por ndo
estarem preparados para planejar suas atividades. Dolabela (1999, p. 59) argumenta

gue as necessidades de uma empresa sdo:

[...] Alem da tecnologia voltada para o produto, o conhecimento profundo do
negocio, dos clientes, dos fornecedores, da concorréncia, das tendéncias e
sinalizagbes sobre o futuro do produto. E também da geréncia, da
administragdo financeira e, principalmente, do caixa.

Assumir a gestdio da empresa faz parte das atribuicdes dos
empreendedores, contudo, Dornelas, (2001, p. 37) afirma que “o empreendedor &
aquele que detecta uma oportunidade e cria um negécio para capitalizar sobre ela,
assumindo riscos calculados.” Assim, observa-se, que muito antes de se gerir a

empresa, & necessario que o empreendedor desenvolva-se no sentido de estar
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atento as transformac¢des a sua volta para que possa sempre aproveitar as “janelas
de oportunidades”, as quais surgem ciclicamente.

Por isso, desenvolver competéncias baseadas nas habilidades e nos
conhecimentos do empresario se revela de extrema importancia e segundo Dolabela
(1999, p. 20) "as estatisticas do SEBRAE indicam que 50% de todos os novos
empreendimentos duram menos de um ano”. Dentre as razdes apontadas, a
incompeténcia gerencial € a que mais se destaca, além de outras armadilhas no
gerenciamento de pequenas empresas como as sugeridas por Bangs (1998 apud
DORNELAS, 2001, p. 93):

Falta de experiéncia;

Atitudes erradas;

Falta de dinheiro;

Localizagéo emrada;

Expanséio inexplicada;

Gerenciamento de inventario improprio;
Excesso de capital em ativos fixos;
Dificil obtenc¢do de crédito;

Usar grande parie dos recursos do dono;
Atitudes erradas;

Localizagdo errada.

Autores argumentam ainda que além das habilidades, as quais devem ser
desenvolvidas e trabalhadas constantemente, a perseveranca e a certeza de que a
rotina e o trabalho do empreendedor sdo arduos, devem construir ainda o perfil, pois
como afirma Dolabela (19989, p. 61):

O sucesso € proporcional a dedicagdo, & concentragio profunda na
esséncia das atividades da empresa, 0 que permite tanto o conhecimento
vertical, profundo, como também conduz a criatividade e a formacéo de uma
mente intuitiva, uma vez que a intuicdo é muito relacionada com a
experiéncia.

O sucesso empresarial ndo consiste apenas em habilidades especificas tais
como contabilidade, marketing, manufatura, etc. E, também, essencialmente

importante que o lider tenha as caracteristicas de comportamento empreendedor.
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De acordo com Dornelas (2001, p.30)

O empreendedor de sucesso possui caracteristicas extras, além dos
atributos do administrador, e alguns atibutos pessoais que, somados a
caracteristicas socioldgicas e ambientais, pemmitem o nascimento de uma
nova empresa. De uma idéia, surge uma inovac¢io, e desta uma empresa.

Segundo McClelland (1969, 7apud CHIAVENATQ, 2008, p. 18) as principais
caracteristicas que um empreendedor bem-sucedido deve possuir ou desenvolver

580 as seguintes:

Iniciativa e busca de oportunidades;

Perseveranca;

Comprometimento;

Busca de qualidade e eficiéncia;

Coragem para assumir riscos;

Fixagdo de metas objetivas;

Busca de informagbes;

Planejamento e monitoramento sistematicos, isto &, detalhamento de
planos e controles;

8. Capacidade de persuasio e de estabelecer rede de contatos pessoais:
10. Independéncia, autonomia e autocontrole,

e Bl ol

Sobre as caracteristicas do empreendedor, outras ainda s&o trabalhadas,
tais como as defendidas por Dormetas (2001, p. 31):

Séao visionarios;

Sabem tomar decisdes;

S&o individuos que fazem a diferenga;

Sabem explorar a0 maximo as oportunidades;
Séo determinados e dinamicos;

Sao dedicados;

S&0 otimistas e apaixonados pelo que fazem;

Séo independentes e constroem o proprio destino;
Ficam ricos;

S4o lideres e formadores de equipes;

Sao bem relacionados (networking), s&o organizados;
Planejam, planejam,planejam.

Possuem conhecimento;

Assumem riscos calculados;

Criam valor para a sociedade,
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Chiavenato (2008, p. 19) ressalta "que tais caracteristicas devem ser
equilibradas, aplicadas com bom senso, e se possivel, distribuidas também entre os
parceiros ou colaboradores do empreendedor, para assim constituir um todo
harmonioso®. Jé Dornelas (2001) diferencia as caracteristicas do empreendedor de
sucesso como algo gue ele leva com ele mesmo, o fato de conhecer como poucos o
negocio em que atua, o que demanda tempo e requer experiéncia, bem como o
constante planejamento a partir de uma visao de futuro.

Ribeiro (2006) assinala que a teoria de McClelland® esta muito ligada as
necessidades de auto-estima e auto-realizacdo de Maslow® e aos fatores

motivacionais de McGregor®. Destaca ainda que:

As necessidades mais importantes para motivagao do individuo séo:

* Realizacao. Necessidade que a pripria pessoa tem de obter sucesso
em determinadas tarefas, procurando sempre atingir certo padrao de
rendimento, seja intemo ou de comparagio com outras pessoas.

o Poder. Algumas pessoas podem ter a necessidade de controlar e de
comandar outras pessoas.

+ Afiliacdo. Necessidade de se sentir parie de um grupo, de ser aceito
por todos, de viver socialmente, de status. (MCCLELLAND, apud

RIBEIRO, 2006, p. 82) "

Os estudos de Chiavenato (2008) afiirmam que apesar das criticas as
teorias, McClelland desenvolveu uma reflexdo a respeito dos empreendedores,
definiu um treinamento de motivag@o para o desenvolvimento dessa caracteristica e
tornou aplicave! as situagbes tipicas das empresas. Depois desenvolveu um
programa de selegdo e desenvolvimento de empreendedores, baseado em um
estudo realizado em 34 paises, para criar os instrumentos adequados de selecdo e

treinamento.

2 David McClelland. Identificou ¢ estudou trés necessidades especificas: Necessidade de realizagdo, de Filiagio e
necessidade de Poder, ,

3 Abraham H. Maslow (1908-1970), E autor da mais conhecida teoria que se baseia na hierarquia das
necessidades humanas. Maslow desenvolven a idéia de que as necessidades humanas dispdem-se moma
hicrarquia de cinco grupos: Necessidades basicas, Necessidade de seguranca, Necessidades sociais,
Necessidades sociais, Necessidade de estima e Necessidade de auto-realizagiio. Um dos maiores especialistas em
motivagio humana

* Douglas M. McGregor, (1960) Autor da Teoria X e Y que cstuda o comportamento humano nas organizacOes,
onde a teoria X assume que as pessoas s30 preguicosas ¢ que necessitam de motivagio, pois encaram o trabalho
como um mal necessrio para ganhar dinheiro. J4 a teoria Y baseia-se no pressuposto que as pessoas querem e
necessitam de trabalho.
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Ainda de acordo com Chiavenato (2008 p. 18) “o programa ficou pronto em
meados de 1985 e langado, no Brasil, oficialmente por meio de um convénioc entre o
Servigco Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) e a
Organizacéo das NagSes Unidas (ONU)".

Para Chiavenato (2008, p. 147) o empreendedor deve trabalhar como um
visionario, alguém dotado de uma imagem mental do que devera ser seu
empreendimento ao longo do tempo.

O empreendedor deve reconhecer a necessidade de obter éxito em seu
negocio, predispondo desenvolver habilidades suficientes para isso. Como disse
Ford (sfa, apud EMPRETEC, 2004, p. 2) “se vocé pensa que pode, ou pensa que

nao pode em ambos os casos vocé esta certo”.

1.4 Empresa e empreendimento

Ferreira (1999, p. 742) afirma que empresa deriva do latim in prehensus,
significa “[...] organizagdo econtmica destinada a produgdo ou venda de
mercadorias ou servigos, tendo em geral como objetivo o lucro®. Ja Lacombe (2004,
p. 128) define empresa como “[...] sistema organizacional contendo componentes
humanos e materiais, empenhados, coordenadamente, em atividades orientadas
para resultados econdmicos, ligados por sistemas de informacgéo e influenciados por
um ambiente externo®. E Maximiano (2008, p. 342) afirma que “uma empresa é uma
iniciativa que tem o objetivo de fornecer produtos e servigos para atender a
necessidades de pessoas, ou de mercados, e obter lucro com isso”.

Ferreira (1999, p. 741) retrata empreendimento como o “ato de empreender,
empresa’. Hoje empresa significa empreendimento, associagdo de pessoas para
exploragdo de um negdcio. Ou simplesmente, conjunto de atividade do empresario.

Uma empresa estrategicamente posicionada realiza atividades diferentes
das de seus concorrentes ou realiza atividades similares de maneiras diferentes.
Criar e desenvolver organizagdes eficazes é o objetivo de muitos administradores.

No entanto, ha dificuldades até mesmo para definir o que & uma organizag3o eficaz.
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“A eficacia com que um empreendimento € administrado & atualmente tida
como talvez o mais importante elemento de sucesso em longo prazo.” (WELSCH,
1983, p. 19).

Chiavenato (2004, p. 378) afirma que

A eficacia organizacional relaciona-se ao modo como todas as formas de
rendimento para a organizagio sd0 maximizadas, o que € determinado pela
combinacio da eficiéncia da organizagdo e seu éxito em obter condigdes
vantajosas ou entradas das quais necessita.

De acordo com Dolabela (1999, p. 57) “para o empreendedor, o ser &€ mais
importante do que o saber. A empresa é a materializacdo dos nossos sonhos. E a
projecao da nossa imagem interior, do nosso intimo, do nosso ser em sua forma

total”.

1.5 Plano de negécio

Com o objetivo de explorar as atividades de determinada empresa, faz-se
necessério aqui a distincdo dos termos idéia e oportunidade. Dolabela (1998, p. 65)
ressalta que “atras de uma oportunidade sempre existe uma idéia, mas somente um
estudo de viabilidade, que pode ser feito através do Plano de negdcios, indicara seu
potencial de transformar-se em um bom negdcio”.

Nota-se que tragos de personalidade e boas ideias ndo s&o elementos
suficientes para o sucesso, portanto a elabaracdo de um planc de negécios, permite
ao empreendedor ter uma visdo geral de sua atuagdo no mercado, tomando
importantes decisdes para focalizar suas atividades, além de aumentar o uso dos
recursos disponiveis,assim como, entender os aspectos financeiros de seu
empreendimento.

De acordo com Dolabela (1999, p. 174) “[...] negociar é antes de tudo fazer
concessoes, pois, se elas ndo ocorrerem, o resultado sera uma imposigao, e néo

havera acordo algum”. O autor alerta, ainda, que “o empreendedor devera conhecer
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alguns conceitos de negociagdo para atuar satisfatoriamente nessa area téo
importante para o sucesso de qualquer empresa’.

Por conseguinte Dornelas (2001) demonstra que o plano de negdcios é parte
fundamental do processo empreendedor. A principal utilizac&o do plano de negdcios
é a de prover uma ferramenta de gestdo para o planejamento e desenvolvimento
inicial de uma start-up®.

Abrir ou expandir uma empresa requer clareza no tipo de negécio a ser
desenvolvido, disposi¢ao e consciéncia dos entraves que provavelmente virdo. Os
problemas que afligem ou desafiam os empresarios sao ilimitados. O mais comum
deles é a falta de planejamento, uma das razées para o fracasso dos negécios.
Assim, de acordo com Vidotte (2009 p. 90) “Manter o negdcioc no caminho do
crescimento — ndo s6 vigoroso, mas rentavel — deve ser a primeira meta de todo
empreendedor”.

Segundo Dornelas (2001) o plano de negdcios é uma ferramenta dinamica,
que deve ser atualizada constantemente, sendo relevante demonstrar a viabilidade
de se atingir uma situacdo futura, mostrando possiveis estratégias para o aicance da
empresa.

O plano de negdcios para Chiavenato (2008, p. 132 - 135) descreve a ideia
de um novo empreendimento e projeta os aspectos mercadologicos, operacionais e
financeiros dos negdcios propostos, geralmente, para os proximos trés ou cinco
anos. Afirma ainda que o plano deve trazer a descrigdo do setor, a natureza juridica
do negécio, a estrutura organizacional da empresa, os relatdrios financeiros
simulados, um plane estratégico e um plano operacional.

De forma detalhada, Dolabela (1999, p. 80) descreve que o plano de
negécios “é uma forma de pensar sobre o futuro do negécio: aonde ir, como ir mais
rapidamente, o que fazer durante o caminho para diminuir incertezas e riscos”.

A maioria dos autores afirma que faz parte do plano de negdcios o plano de
marketing, o plano operacional e o plano financeiro.

3 Partida, inicio, colocar em operagso.
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1.5.1 Plano de marketing

O plano de Marketing demonstra como conhecer e conquistar clientes.
Assim Dolabela (1999, p. 149) afirma que:

O ptano de Marketing € constituido pela Analise de Mercado, [...], € pela
Estratégia de Marketing, em que se faz o0 planejamento da forma como a
empresa oferecerd seus produtos ao mercado, visando otimizar suas
potencialidades de sucesso.

O mesmo autor ressalta que “o plano de marketing deve identificar as
oportunidades de negdcios mais promissoras para a empresa e manter posicdes”.
(DOLABELA, 1999, p. 150).

Mas Bernardi (2003, p. 161) observa que:

Para a modelagem do negdcio, em relagio aos aspectos ambientais, o
mercado e o cliente-alvo sdo analisados em detalhes quanto aos conceitos
de valor, utilidade, necessidades, expectativas de satisfagio, de qualidade e
atendimento, bem como aplicagdo, relacionados ao produto ou servico a
oferecer.

Para o melhor aproveitamento e conhecimento a respeito do mercado e
cliente-alvo deve-se segmentar o mercado para satisfazer as necessidades da
empresa, que segundo Dolabela (1999, p. 166) segmentacdo de mercado é “o
processo mediante o qual uma empresa divide 0 mercado em parcelas as mais
homogéneas possiveis, com o objetivo de formular suas estratégias de marketing”.

Ja Dornelas (2001, p.143) esclarece que “quando se define um segmento de
mercado, estd se definindo um grupo de pessoas com caracteristicas similares,
necessidades e desejos comuns, as quais serdo o foco de vendas da empresa.”

O mesmo autor afirma que “conhecer a concorréncia € dever de qualquer
empreendedor que queira competir e vencer no mercado.” (DORNELAS, 2001, p.
146).

Neste mesmo pensamento, de acordo com Thompson Jr e Strickland Il

(2004, p. 91) “[...], toda empresa precisa de uma estratégia bem-sucedida para
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competir de uma maneira ideal, uma estratégia que crie vantagem competitiva e
reforce a posigdo da empresa com seus clientes.”

Domelas (2001, p. 154) esclarece que “o termo estratégia é muito utilizado
pelos empreendedores para definir como agir numa negociagdo, fechar uma
parceria, entrar em um novo mercado, [...]".

Sobre negociacéo vale ressaitar que o fornecedor tem um papel vital para o
sucesso do empreendedor no mercado, sendo de suma importancia verificar se a
misséo e visdo do fornecedor estdo em consenso com a da empresa e as possiveis
parcerias no que se referem as estratégias promocionais. Assim de acordo com
Thompson Jr e Strickland il (2004, p. 100) “os Fornecedores poderosos podem
afetar a competitividade de uma empresa com base nos precos que eles podem
comandar a qualidade do que fornecem e o tratamento dispensado aos clientes
preferenciais”.

Chiavenato (2008, p. 219) alerta que “nc momento presente, fala-se em foco
no foco do cliente. Isso significa conhecer ndo somente o cliente, mas as suas
necessidades e expectativas intrinsecas”.

Cobra (1997, p. 104) ressalta que “ndo ha, contudo uma técnica unica que
possa ser indicada para toda e qualquer circunstancia. E preciso mapear as
necessidades de segmentacéo e estabelecer as caracteristicas de cada estagio de

um projeto de segmentacdo.”.

1.5.2 Plano financeiro

Homens de negécios estdo geralmente tdo preocupados com as crises
diarias que ndo tém nem mesmo tempo ou tendéncia para planejar e antecipar o
futuro. Ao analisar um plano de negécios, 0 empreendedor aprendera muito mais a
respeito de seu ramo de atividade e de seu mercado. Possivelmente tera um
controle muito maior sobre a empresa, além de conseguir competitividade ao buscar
informagbes sobre as questdes levantadas no roteiro do plano.

Dornelas (2001, p. 162) cita “os principais demonstrativos a serem
apresentados em um plano de negdcios: Balango Patrimonial, Demonstrativo de
Resultados e Demonstrativo de Fluxo de Caixa, todos projetados com um horizonte
minimo de trés anos”.
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O Balango Patrimonial indica os valores do ativo, do passivo e apura o valor
do patrimbnio liquido da empresa. Chiavenato (2008, p. 253) define o Balango
Patrimonial como "uma demonstracéo financeira que reflete com clareza a situagéo
do patriménio da empresa em um determinado momento”.

O Demonstrativo de Resultados indica o volume de vendas, o custo de
produto, as despesas variaveis, as despesas fixas, as depreciagdes (despesas que
representam o custo da reposicao dos veiculos, das instalages de outros ativos) e
as despesas decorrentes de sua atividade operacional. Domnelas (2001, p. 165)
define a demonstragédo de Resultado como “uma classificagdo ordenada e resumida
das receitas e das despesas da empresa em determinado periodo”.

O Fluxo de caixa indica os recebimentos e os pagamentos a serem
realizados e apura o saldo disponivel de caixa, pelo regime de caixa (na data efetiva
de seu recebimento ou pagamento). Dolabela (1999, p. 237) afirma que “a
ferramenta adequada para um bom controte financeiro de curto prazo denomina-se
fluxo de caixa, ou seja, um acompanhamento das entradas e saidas de recursos
financeiros no caixa da empresa’.

O objetivo do fluxo de caixa € apurar o saldo disponivel em caixa, para tomar
a decisdo de captar os recursos necessarios (capital de giro), ou aplicar os recursos
disponiveis (novos investimentos ou aplicagtes financeiras), assim. Bernardi (2003,

p. 286) conclui que:

Somente com uma programacio financeira bem estruturada e um fluxo de
caixa, a empresa pode administrar o caixa, detectando, antecipadamente,
apertos ou folgas de caixa, para preparar-se adequadamente e tomar acdes
corretivas com direcionamento.

E importante salientar que, mais que deter o conhecimento técnico da
questao financeira, é determinante para o sucesso saber tomar decisdes a partir dos
dados e indices econémicos proporcionados pelo planejamento financeiro.

Dornelas (2001, p. 162) afirma que por meio desses demonstrativos, é
possivel efetuar uma analise de viabilidade do negécio e o retorno financeiro

proporcionado. Para essas andlises, geralmente se usam os seguintes métodos:
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andlise do ponto de equilibrio, payback®, TIR (Taxa Interna de Retorno) e VPL (Valor
Presente Liquido).

C ponto de equilibrio é o valor ou a quantidade que a empresa precisa
vender para cobrir o custo do produto vendido, as despesas variaveis e as despesas
fixas. Dornelas (2001, p. 169) afirna que o ponto de equilibric “é de grande utilidade,
pois possibilita ao empresario saber em que momento seu empreendimento comeca
a obter lucro e, assim, torna-se uma importante ferramenta gerencial”.

O Payback refere-se ao tempo do retormo do investimento. Assim Dolabela
(1999, p. 240) esclarece que "o periodo de payback, ou de recuperagdo do
investimento, é o tempo necessario para o futuro empreendedor recuperar o dinheiro
aplicado em um novo negdcio”.

De acordo com Dornelas (2001, p. 173) “Como envolvem calculos mais
apurados e complexos, A TIR requer uso de calculadoras cientificas ou planilhas
eletrénicas, como o Microsoft Excel’, que contém as férmulas disponiveis para
serem usadas”. O mesmo autor ainda ressalta que “no plano de negécios é
importante que se mostre tanto o Valor Presente Liguido do projeto quanto a TIRe o
prazo de payback, pois sa0 0s primeiros indices que os investidores observam”.

Segundo Dolabela (1999, p. 241), “O VPL sera aquele valor revertido até a
data de inicio das atividades da empresa, com uma taxa que o empreendedor
desejaria obter, subtraido do valor de seu investimento inicial”.

De acordo com Chiavenato (2008, p. 224-225), “o gerenciamentc financeiro
€ a area da empresa que cuida dos recursos financeiros. Significa que gerenciar
finangas € tentar fazer com que os recursos financeiros sejam lucrativos e liquidos
ao mesmo tempo”.

A gestdo financeira € uma soma de acgdes e praticas administrativas
envolvendo planejamento, andlise e controle das finangas da empresa, visando

maximizar os resultados econdmico-financeiros decorrentes de suas atividades.

® Expressdo inglesa para definir retorno do investimento

7 Microsoft Excel — “E o programa de edigiio de planilhas que esta incluido no pacote do Office. Suas
ferramentas permitem a construgio de formulas e gerago de cilculos e grificos a partir de dados inseridos na
planilha, de cronogramas ao balanco de vendas da empresa.” (YAMASAK]I, 2008, p. 4)
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Dornelas (2001, p.162 e 163) afirma que:
O empreendedor deve estabelecer quais sdo as metas financeiras de seu
negocio e, por meio de instrumentos financeiros, acompanhar seu éxito.
Com as demonstragGes financeiras e o planejamento financeiro, & possivel
estabelecer e cumprir as respectivas metas ou redefini-las se necessario.
No entanto Dornelas (2001, p. 161) afirma que:
A parte financeira é, para muitos empreendedores, a mais dificil do plano de
negécios. Isto porque ela deve refletir em nimeros tudo o que foi escrito até
& entdo nas outras secdes do plano, incluindo investimentos, gastos com
= marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e
variaveis, projecio de vendas, analises de rentabilidade do negdcio eic.
Porém acrescenta Chiavenato (2008, p. 224), “quando a empresa comeca a
crescer, € necessdrio buscar novos conhecimentos e contratar profissionais
especializados para fazer a administracio financeira”.
O empreendedor deve saber através de um plano financeiro o guanto sera
necessario para montar uma empresa e iniciar suas atividades, Dolabela (1999, p.
223) afirma que “trés tipos de gastos compdem o investimento inicial”.
-

Despesas pré-operacionais — gastos que o empreendedor efetua antes de
sua empresa comegar a funcionar, ou seja, antes de entrar em operacio.
Investimentos fixos — sdo gastos com aquisigio e instalagio de maquinas
e equipamentos, obras e reformas, méveis e utensilios, veiculos, centrais
telefbnicas, aparelhos eletrdnicos, de informética, imdveis, salas, casas,
lotes, galpdes.

Capital de giro inicial — sdo os gastos operacionais necessarios para
iniciar as atividades da empresa, coloca-la em funcionamento. [...] referem-
se ao aluguel do imével, pré-labore, saldrios e encargos, aluguel de
telefone, depreciagdes, luz, honorarios do contador, materiais de limpeza,
etc.

A empresa pode obter recursos financeiros de terceiros para o capital de giro

» € ou investimentos, assim de acordo com Chiavenato {2008, p. 233) “a maioria dos
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novos negocios realiza uma captacido de recursos financeiros em mais de uma
fonte”.

No entanto a inexisténcia de uma adequada gestdo administrativa provoca
uma série de problemas de andlise, planejamento e controle financeiro das
atividades operacionais, por isso, € relevante prevenir possiveis falhas na captacéo
de fundos, para evitar consequéncias perigosas , Chiavenato (2008, p. 224) enfatiza

0S erros mais comuns:

Iniciar o negdcio sem recursos suficientes para o seu bom andamento:
Contar com vendas maiores ou mais rapidas que o provavel;

N&o prever uma opgdo para possiveis emergéncias financeiras;

Tomar empréstimos elevados e ficar reféem dos juros e do pagamento da
divida;

Colocar ativos sob riscos desnecessarios por nao considerar alternativas;
N&o contar com recursos financeiros para expandir a empresa;

Subestimar o valor necessario para as despesas pessoais;

N&o se preparar para possiveis sobressaltos da conjuntura econdmica;

Ndo prever os efeitos de desembolsos regulares, como pagamento de
impostos;

Imaginar que a captacdo de recursos conslitui a etapa mais dificit na
implantacéo do negdcio.

»

Dornelas (2001, p. 162), porém, sugere que “ndo se deve fazer a adequacéo
do plano aos dados financeiros, e sim o contrario, pois sdo os objetivos e as metas
do negdcio, além da estratégia e da projecéo de vendas, que geram as planilhas
financeiras do plano de negocios”.

Chiavenato (2008, p. 253) afirma que:

i 4

A analise das demenstracdes financeiras & importante tanto do ponto de
vista interno quanto de extemno da empresa. Do ponto de vista intemno,
permite & prépria empresa diagnosticar sua situagio financeira e tomar as
medidas necessarias para melhora-la ou para corrigi-la. Do ponto de vista
externo, oferece A terceiros as condigbes para avaliar o desempenho
financeiro e operacional da empresa e tomar decisbes sobre suas
transagdes com ela.

Portanto a atividade financeira contribui para a sobrevivéncia e o sucesso de
qualquer empresa. E & por isso que a gestao eficiente dos aspectos financeiros € tao
L importante no que se refere a capacidade de producio e vendas da empresa,

diminuindo riscos e incertezas, permitindo identificar possiveis erros. Segundo Tzu
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(2006) com muitos calculos pode-se vencer, com poucos néo se pode. Que chances

tem gquem nao faz nenhum?

1.6 Plano operacional

No plano operacional € demonstrado como o negécio funciona. Chiavenato
(2008, p. 196) assinala que “[...] refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais,
com informagdes, com maquinas e equipamentos, com métodos e processos de
trabalho”.

Segundo Bernardi (2003, p.107)

O plano operacional € a forma de viabilizar e concretizar as estratégias, em
duas etapas: definigdo de papéis, eventos ou metas operacionais de cada
area, ou ainda planos taticos e quantificagdo das metas e dos recursos
necessarios para o desenvolvimento de um planejamento financeiro.

Para Maximiano (2008, p. 255), “ao lado das politicas e dos planos
funcionais, todos os tipos de planos operacionais s&o instrumentos para a
implantacio da estratégia”.

De acordo com Maximiano (2008, p. 256), “a formuia¢do e a implementacéo
da estratégia sao complementadas pela atividade de monitoramento”. Bernardi
(2003, p. 177) alerta que “[...] de nada adianta um esfor¢o e direcionamento quanto
ao sistema e ao ambiente externo se a empresa naoc monitora seu desempenho para
planejamento e direcionamento de agdes, notadamente nos aspectos vitais”.

Bernardi (2003, p. 168) afirma que:

Produtos e servicos sio concebidos para atender, ou exceder, 3as
expectativas do mercado, porém seu éxito esta diretamente relacionade a
um contexto mais abrangente, o que inclui os seguintes fatores e
percepcoes:

Atendimento;

Marca;

Imagem associada;

Design do produto;

Utilidade e aplicacgao;
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Atualizacao tecnolbgica;

Politica de pregos;

Embalagem;

Servigos ao cliente;

Qualidade percebida pelo mercado;
Atendimento pds-venda.

Para melhor descrever como sera o atendimento aos clientes, e os diversos
fatores € de suma importéncia a criagdo de politicas por parte da administragéo.
Chiavenato (2004, p. 17) argumenta que "administracio significa a maneira de
governar organizagdes ou parte delas. E o processo de planejar, organizar, dirigir e
controlar o uso de recursos organizacionais para alcancar determinados objetivos de
maneira eficiente e eficaz’.

Para Cury (2000, p. 273)

A analise administrativa € um processo de trabalho, dindmico e permanente,
que tem como objetivo efetuar diagnésticos situacionais das causas e
estudar solugdes integradas para os problemas administrativos, envolvendo,
portanto, a responsabilidade basica de planejar as mudancas,
aperfeicoando o clima e a estrutura organizacionais, assim como o0s
processos e os metodos de trabalho.

Segundo Chiavenato (2008, p. 196)

No caso de comércic e prestacdo de servigos, a definicio do processo
operacional € mais simples e se resume na descricio de como sera feito o
atendimento ao cliente, as politicas de vendas e de financiamento, os
sistemas de entregas, o relacionamento com o pablico, a selecdo de
fornecedores, as politicas de compras e de estogues etc.

Uma boa localizagéo pode representar uma grande variagdo no volume de
negécios e ser determinante entre o sucesso e o fracasso de um empreendimento.
Chiavenato (2008, p. 179) afirma que “os fatores de localfizacio devem ser avaliados
objetivamente para que se pondere sobre o [ocal em que empresa serd instalada’.

Esta questdo ndo deve ser considerada isoladamente, sendo necessario

verificar também a capacidade comercial do empreendimento-capacidade instalada
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na empresa-e assim prever desperdicios. Chiavenato (2008, p. 181) assegura que
“A capacidade instalada representa todo potencial que a empresa possui para
produzir produtos/servicos com as suas instalacies, maquinas e equipamentos”.

De acordo com Chiavenato (2008, p. 180) “o arranjo fisico é retratado por
meio do layout, que significa dispor, ordenar, esquematizar em um grafico de
tamanho proporcional © mapa da situacéo”.

O arranjo fisico permite maior facilidade na localizagdo dos produtos pelos
clientes na area de vendas, também como pode melhorar a comunicagéo entre os

setores da empresa. Assim para Cury (2000, p. 386)

O layout corresponde ao arranjo dos diversos postos de trabalho nos
espagos existentes na organizagfio, envolvendo, alem da preocupacio de
melhor adaptar as pessoas ao ambiente de trabalho, segundo a natureza da
atividade desempenhada, a arrumacio dos mdéveis, maquinas,
equipamentos e matérias-primas.

Para a comercializacdo dos produtos deve-se levar em conta quais as
atividades do negdcio, e quais rotinas adminisirativas podem ser criadas. Para
Bernardi (2003, p. 169) “existem basicamente duas formas de a empresa estruturar
a comercializagdo: a constituicdo de equipe propria de vendas e a terceirizacéo da
cobertura do mercado por representantes”.

Maximiano (2008, p. 254) afirma: “A realizagdo de planos requer o emprego
de pessoas. Assim como acontece com as demais areas funcionais, a area de
recursos humanocs define suas estratégias para possibilitar a realizagdo das
estratégias corporativas’.

Assim Chiavenato (2008, p. 196) comenta que “o processo operacional nada
mais &€ gque a maneira como a empresa opera, isto &€, o conjunto de processos e
operagdes para produzir um determinado produto/servigo”.

Portando a visualizag&o do funcionamento da empresa é possivel através de
documentos que descrevem os objetivos do negécio e as estratégias a serem
usadas para alcanga-los, isto permite identificar e restringir “erros” de atuagdo no

mercado.



&

.

-

34

2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descrigao do negdcio

A empresa citada aqui iniciou as atividades ha 25 anos, quando o pai de um
dos sdcios, o Sr. Olegario Lamim da Silva, buscava gas na cidade de Anapolis
(Onogés) e distribuia na regido até o estado do Tocantins. Apds seu falecimento em
1989, seus dois filhos assumiram o negocio dividindo a regido em duas. A Sra.
Lindamarques e o Sr. Jairo adquiriram um caminh&o usado e comegaram a buscar
novos mercados objetivando a expanséao das vendas.

Em 1993 os dois distribuiam cerca de 4.000 botijées do tipo P13 por més.
Com o aumento das vendas viram-se obrigados a abrir um deposito desse suporte
as operacgbes, que a cada dia cresciam.

Em 1995 abriram o depdsito na cidade de Rubiataba, comercializando
inicialmente 5.000 P13 por més. Desde entdo outros depodsitos foram criados em
cidades da regido.

Atualmente a empresa comercializa 18.000 P13 por més e se faz presente

em 12 municipios goianos.

2.2 Dados dos empreendedores, perfis e atribuicdes

Jairo Antonio de Oliveira, brasileiro, casado com comunhéo parcial de bens,
empresario, residente na cidade de Rubiataba - GO, sito 4 Rua Jameldo Qd. 11 A Lt.
30, Vila Operaria, CEP 76350-000, natural de Pires do Rio - GO e Lindamargues
Lima da Silva Oliveira, brasileira, casada com comunhdo parcial de bens,
empresaria, residente na cidade de Rubiataba - GO, sito a Rua Jameldo Qd. 11 A Lt.
30, Vila Operaria, CEP: 76350-000, natural de Pires do Rio - GO.

O sacio Jairo Antonio de Oliveira tem ampla experiéncia no ramo de
distribuicdo de Gas e atua ha muitos anos neste segmento. Além disso, acumulou
experiéncias profissionais trabalhando em empresa de transportes terceirizados no
municipio de Pires do Rio. Na Centro Qeste Gas exerce a fungédo de Diretor

Comercial.
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A sécia Lindamarques L. da S. Oliveira experiente no segmento empresarial,
atua no ramo de distribuicdo de Gas ha muitos anos. Esta no UGitimo periodo de
Administracdo na Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba. Participa
constantemente de congressos, féruns, seminarios, palestras, e cursos relacionados
ao GLP, mantendo-se atualizada as novidades do mercado. Exerce a funcdo de
Diretora Financeira na Centro Oeste Gas.

A sociedade é administrada por ambos os sdcios.

2.3 Dados do empreendimento

A empresa tem como objetivo o Comércio Varejista de Gas Liquefeito de
Petréleo e mantém em seu quadro uma méo-de-obra quaiificada com foco no pleno
atendimento as necessidades dos clientes, oferece diferencial competitivo frente a
concorréncia, dispeonibilizando um atendimento personalizado com entregas rapidas
e visitas em domicilio.

A empresa Centro Oeste Gas cresceu ao longo dos tempos sem orientacdes
claras de mercado e por isso possui uma configuragdo alicercada sob varias razdes
sociais, contudo todas as empresas giram em torno do nome fantasia Centro Oeste
Gas e sdo geridas pelos Sécios Jairo e Lindamarques, os quais ficam sediados em
Rubiataba.

Assim os sOcios possuem varias razdes sociais sob sua guarda atuando em
doze municipios goianos, atendendo em média dezoito mil residéncias por més.

A seguir demonstra-se graficamente a configurac&o e pontos de presenca da
empresa Centro Oeste Gas, demonstrando a forga desta, em uma regidoc em que ha
possibilidades de melhor exploracido, ao passo que for solidificada a parceria
estratégica com a Liquigas Distribuidora S/A. Segundo dados do IBGE (2007) a area

abrangente da empresa tem cerca de 238.823 habitantes.
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Itapaci

Nerdpolis Niguelindia

Rubiataba

Carmo de Crixis
Rio Verde

Figura 1 - Pontos de presenca

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

Apds a grande expanséo da empresa rumo aos novos desafio, percebeu-se
a necessidade de se reorganizar e elabarar um diagndstico empresarial, com o qual,
pretende-se, entre varios aspectos, efetuar uma reformulagdo de seus contratos
sociais unificando a razdo social em torno do nome Centro Oeste Gas Ltda.

Atualmente utiliza-se a apuragio pelo lucro presumido como forma de
recolher os tributos, sendo que neste regime a base de calculo do imposto é definida
sobre a receita bruta. A aliquota do IRPJ é 15 % e CSLL de 9 % e o percentual de
presungao de lucro sobre a receita bruta para compor a base de calculo do IRPJ no
lucro presumido na revenda de GLP € 1,6% e da CSLL — 12%.

Além do IRPJ e CSLL a empresa é majorada pelos encargos sociais, sendo
o INSS representado por um percentual de 28,8% sobre a folha de salarios e o
FGTS mais 8%.
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O ICMS sobre a venda de GLP n&o é recolhido pela revenda, mas sim, pela
refinaria, usando a sistematica de substituico tributdria, ou seja: fica a cargo da
distribuidora.

O PIS e a COFINS néo alcancam a receita decorrente da comercializag&o
do gés, uma vez que sdo retidas pela distribuidora, usando a sistematica da

substituicéo tributaria

2.4 Capital social

A sociedade tem o capital social de R$ 40.000,00 (Quarenta mil reais),
dividido em 40.000 quotas no valor de R$ 1,00 (um real) cada, totalmente

integralizadas e assim distribuidas:

Nome do Sécio Valor (R$) (%) de Participagdo
Jairo Antonio de Oliveira 20.000,00 50%
Lindamarques L. S. Oliveira 20.000,00 50%

Quadro 1 - Distribuigdo do Capital Social
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

2.5 Niissao

A empresa Centro Oeste Gas tem como missdo comercializar e distribuir
GLP, assegurando resultados que permitam a expans&do e o aprimoramento das
atividades por meio de uma revenda de facil acesso, proporcionando ao consumidor
um servigo diferenciado com equipe treinada, além de contar com um ambiente
agradavel, acolhedor e confidvel. O respeito ao individuo, a sociedade e ac meio

ambiente, integram sua politica interna.
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2.6 Visao

Atingir a plena satisfagdo dos clientes, através da distribuicido e
comercializaggdo de GLP em harmonia com o meio ambiente, a comunidade,

fornecedores e a valorizagio continua dos empregados, até 2015.

2.7 Valores

Superagéo, Contribuigio, Honestidade e Realizagio.

2.8 Objetivos

Objetivos em curto prazo:

v’ Aumentar a carteira de clientes gradativamente objetivando a lideranga nos

municipios onde esta presente.

v’ Fidelizar os clientes com uma prestacéo de servicos diferenciada, oferecendo

vantagens e atendendo as necessidades.

Objetivos em médio prazo:

v’ Atuar com vendedores préprios, de porta em porta, visando ao aumento das

vendas e divulgagdo dos servigos prestados pela empresa.

v’ Treinamento constante da equipe de divulgadores/motoristas/entregadores/

atendentes/etc.

Objetivo em longo prazo:

v Duplicar a carteira de clientes atingindo a lideranga nos municipios onde atua.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Descricao dos principais produtos

A empresa Centro Oeste Gas comercializa o GLP para uso doméstico,
destinados a cocgdo de alimentos e que também é utilizado em pequenos bares e
restaurantes. Além do P13 a empresa disponibiliza o P45, para pequenas industrias
e comercios.

O diferencial dos produtos da empresa Centro QOeste Gas é a marca da
Liquigas/Petrobras consolidada no mercado, a qual contribui para o sucesso das
vendas.

3.2 Estudo dos clientes

A empresa Centro Oeste Gas acompanha seus clientes dividindo-os em trés
grupos: Cliente tipo Posto, Grande Consumo e Residencial.

Esta diviséo se faz necessaria uma vez que ha a necessidade de condi¢des
diferenciadas de precgo.

Média Tipe Qtd Valor % Gitd % Valor $ Médio unit.
Cliontes Posto 7.599 | R$ 252.269,21 41,2% 40,1% 33,20
Jan a Jul Rotas 3439 R$ 104,319,86 18,6% 16,6% 30,33
2009 Grande Consumo 297 | R 10.415,17 1,6% 1,7% 35,13

Residencial 7.106 | R$ 262.341,00 38,5% 41,7% 36,92
Totais 18.441 | R$ 629.345,24 | 100,0% 100,0% 33,89

Quadro 2 — Clientes por tipo e pariicipacdo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

O Cliente tipo posto é aquele que adquire o produto para revender. Neste
caso s&o 0s pequenos depodsitos e supermercados.

O Cliente tipo grande consumo é aquele que possui lanchonetes, bares,
pamonharias, panificadoras entre outros. E consumidor final que explora atividade
comercial.

O Cliente tipo residencial & aquele que usa de fato o GLP em sua residéncia
para cocgao de alimentos.
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O cliente tipo rota é aquele que revende o produto, mas o recebe
diretamente em seu estabelecimento, pois estdo distantes dos depésitos da

empresa.

3.3 Estudo dos concorrentes

S30 varias as bandeiras (marcas) que fazem concorréncia na area de
atuacao da empresa Centro Oeste Gas, inclusive a propria bandeira da Liquigas que

é distribuida por outras empresas que ndo a Centro Oeste Gas.

Bandeira Concorrente Part.
Nacional Gas Butano 0,58%
Minasgds 2,33%
Ultragaz 8,14%
Copagaz 13,95%
Liquigas * 31,40%
SHV 43,61%
* Qutros distribuidores

Quadro 3 — Bandeiras concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

A tabela acima ndo considerou os numeros de estabelecimentos que tém a
bandeira Liquigas e que sd@o atendidos pela empresa Centro Oeste Gas. Assim
percebe-se que o maior concorrente é a SHV, contudo vale salientar a participagao
da bandeira Liquigés que faz concorréncia com ela mesma através de diferentes
distribuidores da Centro Oeste Gas.

Dai surge a necessidade de uma reavaliacéo junto ao fornecedor, pois, em
varias tentativas de vendas da Centro Oeste Gas, a mesma, foi surpreendida pelo
cliente afirmando que as condigGes do outro distribuidor eram bem melhores que a
sua.

Um fato relevante que merece destaque é dos concorrentes da Centro Oeste
Gas que atendem o consumidor final nos mais variados tipos de comeércio mesmo
que estes nac estejam de acordo com as normas de seguranca e exigéncias

legais,0 que torma a concorréncia desigual. E fato que a maioria destes comércios &
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postos de combustiveis, mercearias e supermercados, que utilizam o gas como
atrativo para fomentar as vendas de outras mercadorias.

Além dos postos de combustiveis, mercearias e supermercados, a empresa
Centro Oeste concorre com vérios depésitos e na pesquisa efetuada obteve dados
de suma importancia que demonstram as preocupagGes com um mercado agressivo
e nao tao reguiado.

A pesquisa demonstrou que no periodo de 25 a 30 de junho de 2009 a
variacdo de pregos entre um depdsito e outro, no prego a vista, foi de 10,5%, no
preco a prazo (maior parcela das vendas nos pontos de presenga) a diferenca foi de

15% como se percebe no quadro a seguir.

Prego botijdo 13 kg
Maior preco a vista R$ 42,00
Menor preco a vista R$ 38,00
Media de prego 4 vista R$ 39,82
Maior preco a prazo R$ 46,00
Menor prego a prazo R$ 40,00
Média de prego a prazo R$ 42 60

Quadro 4 - Preco botijao 13 kg
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

Destacam-se também os precos levantados e praticados por bandeira, onde

o prego médio do produto da Ulitragaz foi o menor.

Bandeira Maior Prego I\EJII::lsf:zriPrego Média
Copagaz 40 39| 39,75
Liquigas 42 38| 39,72
SHV 42 38| 40,17
Ultragaz 42 38| 396
Bandeira A prazo

Maior Preco | Menor Prego | Média
Copagaz 45 43| 4433
Liquigas 44 40| 41,75
SHV 46 43| 43,22
Ultragaz 45 40| 422

Quadro 5 - Prego por bandeira
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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3.4 Estudo dos fornecedores

A Centro Oeste optou por trabalhar exclusivamente com a marca Liquigas
devido ao grande relacionamento de negocios que mantém com a empresa e a
parceria que foi desenvolvida ao longo dos anos de atuagao.

E certo que a expectativa de ser uma distribuidora exclusiva dos produtos
Liquigas era a de tornar a Centro Oeste, mais competitiva e ,por conseguinte, mais
rentdvel, contudo isso ndo vem se refletindo na prética, devido os inumeros
aumentos que a Liquigas vem empreendendo dificultando assim as operacbes da
Centro Oeste e criando um risco a sustentabilidade da empresa.

Ademais, este plano de negécios surgiu da necessidade que a Centro Oeste
tem em demonstrar a Liquigés que estes aumentos consecutivos devem cessar e
que os pregos praticados por esta deverdo ser revistos, pois como sera
demonstrado no piano financeiro, a Centro Oeste Gas estd preocupada com a

continuidade dos negdcios nos patamares existentes.

3.5 Estratégias promocionais

Levando em consideragao os veiculos de comunicagao e a condigdo dos
municipios interioranos, a Centro Oeste Gas divulga o empreendimento :
a) Elaborando cardapios e magnetos para pamonharias, pastelarias, lanchonetes,
bares e pizzarias, 0 que proporcicna uma fidelizagao com estas empresas.
b) Confeccionando camisetas e uniformes para funcionarios de supermercados
postos credenciados como terceirizados.
c) Fazendo um trabalho “boca a boca™ por meio dos seus colaboradores tendo-os

como o maior cartdo de visita da empresa.
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3.6 Abrangéncia da cadeia de abastecimento e estrutura de
comercializagao

A Centro QOeste Gas segue 2 risca a legislag@o no tocante a estocagem de
gas, mantendo assim uma politica de abastecimento pautada no controle semanal
de estocagem de cada deposito.

Para isso tem a disposicdo dois caminhdes que efetuam a retirada de gas,
quando ha necessidade, junto ao distribuidor sediado em Goi&nia e abastece seus
depositos semanalmente, por isso e de acordo com esta palitica, consegue manter o
nivel de estoque adequado & legislacdo, atendendo os clientes e assegurando a
satisfagdo dos mesmos.

Além do abastecimento dos depdsitos, a Centro Oeste mantém uma politica
de rota para abastecer os pequenos distritos e povoados dentro de sua area de
atuacdo, demonstrando sua responsabilidade sacial, atendendo aquele cliente que
mesmo estando fora dos limites urbanos, consome e necessita do produto.

Para atender a populaggdo urbana definiu-se uma estrutura de
comercializagdo enxuta e baseada nos seguintes tipos:

v’ Atendimento 7via telefone;

v’ Atendimento presencial;

v' Atendimento rota,

3.7 O mercado

O mercado de gas € amplo e oferece boas oportunidades para crescimento
dos pontos de venda, porém sofre em demasia com os concorrentes que persistem
na informalidade, o que proporciona concorréncia desleal em face ao ndo
pagamento de impostos e atengao as normas legais para o setor.

A demanda pelo produto se mostra consideravel na propor¢cdo que o pais
experimenta crescimento ao longo de varios anos e como item de necessidade

basica, o setor quase ndo sofre com interferéncias externas.
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O mercado representado pelo consumidor doméstico diferencia-se de regigo
para regido e até mesmo entre bairros, em fungdo especiaimente do poder aquisitivo
dos habitantes.

Em dreas com maior concentracdo de pontos informais tem-se como
caracteristica principal os baixos pregos prevalecendo a venda do produto nas

portarias ou pontos de venda.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagao do negécio

A matriz da Centro Oeste Gas estd estabelecida & Rua Jameldo Qd. 11 “A”
Lotes 31 e 32 Setor Vila Operéria — Rubiataba —Goias e centraliza neste local todas
as operagtes estratégicas da empresa.

A Centro QOeste tem por padrao estabelecer a localizagdo de seus pontos de
venda levando-se em considera¢ao locais que possibilitem a facilidade para carga e
descarga dos produtos e a garantia da seguranga do consumidor.

Como os municipios em atua sdo pequencs e tem area urbana concentrada
em pequeno espaco, os pontos de vendas estdo fixados em média a 1 km do centro
das cidades, facilitando o acesso dos clientes até o local e assegurando que o
produto chegue a tempo desejado em qualquer setor do municipio.

Todos os imdveis encontram-se em perfeito estado de conservacdo, com

pinturas novas, inclusive com letreiros e luminosos.

4.2 Capacidade comercial

Apresenta-se a seguir a capacidade comercial de cada um dos pontos de
presenca da Ceniro QOeste Gas, lembrando que devida a centralizacdo das
operacdes estratégicas na cidade de Rubiataba esta mantém a maior capacidade
entre as filiais.

Atualmente a capacidade de comercializagio total da Centro Oeste Gas é de
20.000 botijées P13 por més, demonstrando que ha uma capacidade ociosa de 10%,
que mantém intencionalmente visando novos mercados e clientes, sem afetar os
clientes atuais.

Somado ao fato de contar com 10% de capacidade ociosa a empresa conta
com a experiéncia neste ramo de negodcio o que facilita a rapida ampliagédo de seus

limites, atendendo as mudancas necessarias em curto espaco de tempo.
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Rubiataba — Atua no limite de fornecimento da Classe V mantendo sempre a
quantidade maxima de armazenamento, ou seja, 1.920 botijdes, onde 942 estdo
sempre em transito e 978 entre cheios e vazios.

Os depdsitos das cidades de Itapaci, Mozarlandia, Uruagu, Jaragua, Crixas,
Carmo do Rio Verde, Nova Gldria, Niquelandia e Rialma s@o estabelecimentos de
Classe lll e mantém quantidade de 480 botijdes distribuidos em cheios e vazios.

Ja pontos de vendas das cidades de Nerépolis e Ceres sé&o
estabelecimentos de Classe Il e mantém a quantidade de 120 botijbes distribuidos
em cheios e vazios.

4.3 Processo de comercializacdao

O processo de comercializagdo & estabelecido de acordo com o tipo de
cliente, assim tem-se:

Cliente intermediario (PV, ou posto de venda ou “postinho’), atendidos
através de visita pessoal e pronta entrega nas rotas, podendo-se negociar o preco
conforme quantidade de botijdes adquiridos.

Cliente consumidor final {empresas), atendidos via telefone ou
presencialmente tendo-se padronizacdo do preco e ofertando-se servico de
instalagdo e inspec¢ao de funcionamento.

Cliente consumidor final (residéncias) atendimento efetuado via telefone ou
presencialmente trabalhando-se com o prego a vista e/ou a prazo oferecendo-se
orientagées no caso de vazamento do GLP, verificacdo das instalacbes e garantia

dos mesmos.
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4.4 Dimensionamento de pessoal

Tendo em vista a capacidade de comercializacdo da empresa, abordada
anteriormente, a Centro Oeste Gas mantém um quadro de funcionarios, totalmente
treinados em estocagem, manuseio, instalacdo e venda do GLP, distribuidos nas

unidades da empresa conforme o quadro abaixo:

Planta Diretor Gég:::e 3:{;:;2 Motorista | Entregadores | Secretaria | Vigia | Total
Rubiataba 2 1 1 3 4 1 1 13
Itapaci 1 2 1 4
Mozarlandia 1 2 3
Uruagu 1 3 4
Jaragua 1 2 1 4
Crixas 1 2 3
Camo Rio
Verde 1 1 1 3
Neropolis 1 1 1 3
Rialma 1 2 1 4
Ceres 1 2 1 4
Nova Gléria 1 1 1 3
Niquelandia 1 3 4
Totais 2 1 12 3 25 8 1 52

Quadro 6 - Quadro de mao-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

A Centro Oeste Gas mantém um estudo em andamento para rever o quadro
de funciondrios prevendo um melhor atendimento na portaria.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Investimentos fixos

A relagdo abaixo ndo contempia os valores de depreciagdo acumulada,

portanto reflete o custo historico de aquisicdo dos mesmos.

Item Valor
Equipamentos, Mdveis e Utensilios. 124.800,00
Informatica 33.200,00
Veiculos 199.500,00
Leasing Velculos 66.753,84
Iméveis 480.000,00
Total 604.253,84
- Quadro 7 - Ativo permanente
L Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
5.2 O capital de giro
A Centro Oeste tem a necessidade de manter um capital de giro da ordem
de R$ 280.000,00, o qual se presta a arcar com os gastos da empresa enquanto nao
recebe as vendas a prazo.
@ 5.3 Estimativa do estoque mensal
O estoque médio mensal da Centro Oeste Gas é :
Planta Qtd Valor
Rubiataba 500 14.285,00
[tapaci 330 9.434,70
Mozarlandia 315 9.005,85
Uruagu 360 10.292,40
Jaragua 264 7.541,76
Crixas 387 11.064,33
Carmo R. Verde 265 7.576,35
Nerdpolis 120 3.430,80
Rialma 175 5.003,25
Ceres 120 3.430,80
Nova Gléria 115 3.287,85
Niguelandia 240 6.861,60
. Totais 3191 91.230,69

Quadro 8 — Estoque médio mensal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.



5.4 Resumo dos investimentos

ltem Valor
Investimentos fixos 904.253,84
Capital de Giro 280.000,00
Estoques 91.230,69
Total 1.275.484,53

Quadro 9 — Resumo dos investimentos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009,

5.5 Estimativa do faturamento mensal da empresa
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A estimativa do faturamento foi elaborada com base no periodo de Janeiro a

Julho de 2009.

Valor
Planta Qtd. | Unitario Valor

Venda
Rubiataba 2.241 34,77 | 77.919,57
Rubiataba — Rotas 3.439 30,33 |104.304,87
Itapaci 1.655 35,38 58.553,90
Mozarlandia 1.413 35,63 | 50.345,19
Uruacu 1.008 34.91| 35.189,28
Jaragua 1.204 33,32| 40.117,28
Crixas 1.645 33,64 | 55.337,80
Carmo Rio Verde 1.383 35,13 | 48.584,79
Nerbpolis 1.080 33,12 | 35.769,60
Rialma 1.319 36,11 | 47.629,09
Ceres 1.016 36,37 | 36.951,92
Nova Gl6ria 869 34,78| 30.223,82
Niquelandia 1.201 35,37 | 42.479,37
Totais 19.473 34,07 |663.406,48

Quadro 10 — Estimaliva do faturamento mensal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.



5.6 Estimativa dos custos com materiais e/ ou insumos

A apuracgdo dos custos com comercializagdo foi estabelecida com base no

periodo de Janeiro a Julho de 2009, levando-se em consideragao o faturamento

estimado anteriormente.

. Custo da
Planta chl::il:it:ﬁo (salé(;}l;z?e:::):)rgos) Mercadoria

Vendida
Rubiataba 219.030,12 22.204,78 241.234,90
Itapaci 38.941,80 3.621,49 42.563,29
Mozarlandia 31.506,02 3.491,45 34.997,47
Uruagu 14.672,00 3.704,79 18.376,79
Jaragua 19.716,49 3.862,41 23.578,90
Crixas 44.375,40 3.536,31 47.911,71
Carmo R. Verde 29.062,35 3.149.65 32.212,00
Neropolis 24,312,386 2.634,80 26.947 16
Rialma 29.434 72 429812 33.732,84
Ceres 19.874,88 3.873,80 23.748,68
Niguelandia 4.349,07 4.349,07
Nova Gléria 12.925,44 2.923,99 15.849.43
Totais 483.851,58 61.650,66 545.502, 24

Quadro 11 — Estimativa do CMV
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.7 Estimativa das despesas
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As despesas do periodo de janeiro a julho de 2009 foram separadas em

Administrativa, Vendas/tributarias e Financeiras, com a intencdo de melhor explicita-

%

las, obtendo-se, portanto, melhor entendimento da conta.

Planta Administrativas Vendas/Tributarias Financeiras Totais
Rubiataba 50.809,33 6.259,03 2.391,00 51.550,36
[tapaci 3.185,96 1.215,84 4.401,90
Mozarlandia 2.371,73 1.055,24 3.426,97
Uruagu 2.535,74 855,15 3.390,89
Jaragua 3.451,41 951,92 4.403,33
Crixas 2.686,73 1.149,22 245,00 4.081,85
Carmo Rio Verde 3.034,14 1.028,23 4.062,37
Nerdpolis 1.472,83 986,40 2.469,23
Rialma 2.283,18 1.032,85 3.316,03
Ceres 4. 188,67 887,39 38,72 5.114,78
Niquelandia 4.373,94 993,10 39,85 5.406,99
Nova Gloria 1.353,27 764,29 2.117.56
Totais 81.836,93 17.188,76 2.715,67 101.741,36

Quadro 12 — Estimativa das despesas
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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5.8 Demonstrativos de resultado

O Demonstrativo de Resultado a seguir mostra a situagdo média mensal da

empresa no periodo de janeiro a jutho de 20089,

Receita Operacional Bruta 663.406,48
Dedugdes da Receita 8.862,32
Receita Operacional Liquida 654.544,16
Custo da Mercadoria Vendida 545.502 24
Lucro Operacional Bruto 100.041,92
Despesas 101.741,36
Lucro Operacional Liquido 7.300,56
Lucro do Exercicio 7.300,56

Quadro 13 — Demonstrativo do Resultado
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

5.9 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € um Indicador de seguranga do negdcio, indica em
que momento, a partir das proje¢des de vendas do empreendedor, a empresa estard
igualando suas receitas e seus custos.

O ponto de equilibrio da empresa é de 18.640 botijées por més, ou seja,
somente apos 96% das vendas concluidas € que afastard a hipdtese de prejuizos.
Este ponto de equilibrio € alto e gera um risco enorme para a empresa, pois
qualquer alteragcdo no mercado pode gerar insuficiéncia de vendas, e, portanto néao
atender as expectativas da empresa.

A empresa é sabedora da necessidade de se baixar o ponto de equilibrio,
contudo precisard atuar fortemente junto ao fornecedor e preparar uma
reestruturacio empresarial para reduzir custos fixos e despesas.

A légica do ponto de equilibrio mostra que, guanto mais baixo for o
indicador, menos arriscado € o negocio.
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5.10 Lucratividade

E um indicador de eficiéncia operacional. Obtido sob a forma de valor
percentual, indica qual € o ganho que a Centro Oeste Gas conseguiu gerar sobre 0
trabalho que desenvolve Assim a Lucratividade = Lucro Liquido/Receita total x 100

R$ 7.300,00/R$ 663.406,48 x 100 = 1.1% ao més.

A Lucratividade é de 1,1% ac més, demonstrando por st s0 a inviabilidade do
negécio se comparada as taxas médias de lucratividade das pequenas empresas
(3% a 6%). Assim, na pratica, significa que, de cada R$ 100,00 vendidos, R$ 1,10
*sobram” sob a forma de lucros, depois de pagas as despesas e os impostos, assim
a empresa agregou R$ 1,10 sobre o trabalho de comercializagdo do produto
avaliado em R$ 100,00. Levando em considera¢do o faturamento, o ideal seria de
4%.

5.11 Rentabilidade

E um indicador de atratividade do negécio, pois mostra ao empreendedor a
velocidade de retorno do capital investido, ou seja, a taxa de retorno do capital
investido em um determinado periodo. Assim a Rentabilidade = Lucro Liquido/
investimento Total x 100 - R$ 7.300,00/R$ 1.275.484,53 x 100 =0,57% ao més.

A Rentabilidade é de 0,57% ao més. Isso significa que 0,57% de tudo o que
0 empresario investiu no negocio retorna mensaimente sob a forma de lucro.

A atratividade do negécio minima seria de 0,83% ao més e de 10% ao ano,

e atratividade maxima de 2,5% ao més e 30% ao ano. O ideal seria de 1,7%.
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6 AVALIAGAO DO PLANO

O plano demonstrou que o negdcio da empresa Centro Oeste Gas, esta
passando por uma etapa muito delicada, onde a andlise fria e isolada do plano
financeiro demonstrou a inviabilidade da continuidade do mesmo, tendo em vista os
indicadores no patamar que se encontram.

Entretanto, a visdo dos empreendedores ndo deve estar associada
simplesmente as questdes financeiras, mas deve também se enveredar rumo ao
sonho daqueles que criaram a empresa, bem como na responsabilidade social que
ela exerce em seus respectivos pontos de presenca.

Tendo isto como premissa, resolveram os empreendedores atacar os pontos
fracos e ameagas impostas pelo ambiente, identificando como ponto fundamental a
necessidade da Centro Oeste Gas reduzir o custo da mercadoria vendida, pois este
representa 82% da receita bruta da empresa. Na composicdo deste percentual
observa-se que a maior parte refere-se ao custo de aquisicdo da mercadoria que
representam 89% deste indice.

Este dado demonstrou que a negociagdo com o fornecedor para discussé&o
das condigbes comerciais estabelecidas se faz de extrema importancia.

E evidente que a renegociagio com o fornecedor e a necessidade urgente
de revisdo das bases comerciais, podera traduzir-se na solugdo em curto espaco de
tempo para a sobrevivéncia da Centro Oeste Gas, contudo a empresa ja se prepara
para em médio prazo reduzir custo fixo e despesas, melhorando os indicadores
financeiros, os quais ndo podem se sustentar neste nivel.

Antes da confeccéo deste plano, a Centro OCeste Gas tinha como pretensao

(vontade pessoal dos diretores, sem estruturagéo ou planejamento adequado) de:

Abrir revendas proprias em:
Sao Miguel do Araguaia;

Porangatu;

Itaberat;

1.
v
v
4 Goianésia;
v
v’ Inhumas e
v

Anapolis (4 portarias classe Ill)
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Projetos de abertura de 20 portarias com Terceiros classe II:
Alto Horizonte;

Uruagu;

Nova Crixas;

Uruana; e

SN N N NN

Neropoaolis.

Investimento em ativo imobilizado:

Aquisicao de Terrenacs; “
Aquisicéo de veiculos;

01 caminhdo truck,

01 caminhao toco; e

SN RN N

24 motos para as unidades.

Porém ao término deste, estas projecées foram suspensas, até que a
empresa consiga melhorar os seus indicadores financeiros.

Com o plano de negécic a Centro Oeste Gas pretende melhorar e
padronizar alguns dos mais importantes conceitos e procedimentos utilizados,
respondendo a necessidade no sentido de direcionar o trabalho das revendas para
um melhor modelo e que atenda as tendéncias de mercado.

O estudo possibilitou a empresa o adequado conhecimento dos seus
concorrentes, a intencao do fornecedor, o perfil dos clientes, o que deflagrou o
estabelecimento de estratégias para atender cada uma das situagbes avaliadas.

Mais do que um resultado traduzido em ndmeros o plano de negbcio se
mostrou importante, pois, os empreendedores puderam entender e relacionar os
pontos em que estdo em vantagem em relacdo aos concorrentes e aqueles que
deveriam aprimorar.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Durante a construgdo do plano os empreendedores se depararam com
situagbes desconhecidas e puderam observar o quanto a empresa deve ser
melhorada.

Mais especificamente, a empreendedora, a qual & Bacharelanda em
administracéo, teve a oportunidade de aplicar na prética as ferramentas, que foram
desenvolvidas ao longo do curso.

Saobretudo, o trabatho demonstrou a importancia do planejamento como o
conjunto de atitudes em fungdo de um objetivo, para que empresarios e
empreendedores possam gerir seus sonhos.

Cabe ressaltar, que o trabalho de curso efetuado, além do papel académico,
como ferramenta indispensave! e obrigatoria para obten¢@o do grau de bacharel em
administracdo, possibilitou uma primeira negociacéo das bases comerctais com o
fornecedor refletindo em uma melhoria das condigbes financeiras descritas
anteriormente.

Por fim, a empreendedora constatou, na pratica, que o piano de negécio &
uma ferramenta dinamica e que se presta a varios fins, inclusive, e, sobretudo para a
manutencdo da empresa ao longo dos tempos, desta forma, ja esta preparando
atualizagbes do plano, a fim de adapté-lo as diversas situagBes especificas que o
mercado exige.

Espera-se, por demradeiro, que este trabalho, além dos frutos académicos, o
qual j& proporcionou a empreendedora, possa gerar frutos profissionais,
possibilitando o crescimento da empresa Centro Oeste Gas ao longo dos tempos,
com O menor risco empresarial possivel, e, que o sonho dos empreendedores,

marido e esposa, possam contagiar o filhos, os netos, e, quica os bisnetos.
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