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RESUNMO

O trabatho tem como objetivo a elaboragédo do plano de negécio e a verificacéo da
viabilidade da implantagdo da escola Growth Smart School, no municipio de Santa
Isabel. Justificativa-se, pelo interesse que a empreendedora tem em obter
conhecimentos que permitam a realizagdo do sonho da abertura do proprio negdcio.
Por meio deste plano de negdcio foi possivel conhecer e avaliar as reais
necessidades para a implementacao do negocio. Com base nas informag¢des obtidas
com a construgdo do plano de negdcios foi possivel determinar que a implantagéo
do empreendimento sera viavel, pois trara retorno em menos de ocito meses,
apresentara uma lucratividade de 14,83% e rentabilidade de 156,70% ao ano, na
escolha de uso de capital de terceiros.

Palavras-chave: Plano de Negdcios; Empreendimento; Viabilidade.
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ABSTRACT

The work aims at preparing the business plan and checking the feasibility of
implementing the school's Smart Growth School, in Santa iIsabel. Jusiification is, the
interest that the entrepreneur has to gain knowledge that enable the realization of the
dream of opening their own business. Through this business pian was possibie to
ascertain and assess the actual needs for the implementation of the business. Based
on information obtained through the construction of the business plan it was
determined that the implementation of the project is feasible, because it will bring
returns in less than eight months, will make a profit of 14.83% and return of 156.70%
per year in the choice of using third party capital.

Keywords: Business Plan, Entrepreneurship; Feasibility.
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INTRODUCAO

A idealizagdo deste trabalho surgiu da obrigatoriedade para concluséo do

curso e também da identificagéo da oportunidade de se criar um negdcio na area de

educagao da lingua inglesa na cidade de Santa Isabel-GO, que pela chegada da
ferrovia Norte Sul e porto seco espera-se que o municipio se desenvolva.

O trabalho tem como objetivo a elaboragdo do piano de negdcio e a
verificagdo da viabilidade da implantagéo da escola Growth Smart School, no
municipio de Santa Isabel. o

Tem como objetivos especificos:

©

o estudo exploratdrio da bibliografia para construgdo do plano de
negocio;

s a construcdo do plano de marketing;

¢ a elaboragéo do plano operacional;

¢ a criagcdo do plano financeiro;

« a andlise de viabilidade do plano de negécio.

Justifica-se a elaboragdo deste, pela necessidade da empreendedora
crescer enquanto profissional e pessoa, oferecendo a comunidade de Santa isabel a
oportunidade de expansao do conhecimento das criangas, airavés da aprendizagem
da lingua inglesa, pela sua facil localizagio e acesso, sem ser necessario buscar
tais recursos em outra cidade. '

Tem-se ainda como justificativa, o interesse que a empreendedora tem em
obter conhecimentos que permitam a realizagdo do sonho da abertura do proprio
negocio. Partindo-se da premissa de que o plano de negécio & uma ferramenta
indispensavel aos empreendedores Ciue pretendem abrir novos ‘negécios, pois
permite ao émpresério projetar acbes para que a empresa tenha sucesso. O
trabaiho procurou seguir as orientagdes apreendidas pela leitura das mais recentes
literaturas disponiveis ao acesso da emp.reen_dedora.
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O _pfimeiro capitulo é o Referencial Tedrico que contribui para o melhor
entendimento da estrutura de um plano d,e negoécio por meio dos varios autores que
escreveram e ainda escrevem sobre o empreendedorismo e suas caracieristicas.

O segundo capituio & o Suméario Executivo que retrata a ideia do negdcio,
suas descrigdes, perfil e atribuigdes da empreendedora. Define também, a visdo,
miss&o e os objetivos do negdcio.

O terceiro capitulo é o Plano de Marketing, que demonstra a analise do
mercado, descrevendo os servigos, estudando seus clientes, concorrentes e
fornecedores. Assim contribuiu também para que sejam tragadas as esiratégias
promocionais e de _pfego_, analisando o processo de vendas e poés-vendas do
empreendimento.

O quarto capitulo € o Plano Operacional que apresenta a melhor localizagéo
para o negocio, definir a capacidade e o processo de prestagdo dos servigos, o
dimensiocnamento do pessoal, além de elaborar um layout para saber como sera o
interior do empreendimento.

O quinio capitulo € o Plano Financeiro que, refrata as estimativas dos
investimentos fixos, financeiros, faturamento mensal da empresa, os custos com a

prestagdo dos servigos, as despesas, e custos com a depreciagdo. Apresenta

também, a demonstrag@o do resuitado do exercicio, o ponto de equilibrio, a
lucratividade, rentabilidade do empreendimento, qual serd o prazo de retorno do
investimento, a taxa minima de atratividade, a taxa interna de retorno, o vaior

presente liquido e outros fatores como giro do ativo, giro do patriménio liquido,

margem operacional e por fim, a rentabilidade do ativo liquido.

O sexto e ultimo capitulo trata da Avaliagéo final e geral do Plano de
Negodcio que discute os indices necessérios para a obteng@o de sucesso da
empresa.
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1 REFERENCIAL TEORICO

Para a construgdo do referencial te6rico e para uma meihor compreensao do
empreendedorismo foram utilizados pela empreendedora autores tais como Aidar,
Bernardi, Bizzoto, Chiavenato, Dolabela e Dornelas que tratam de assunios

pertinentes ao empreendedorismo, plano de negécios e suas ramificacdes.

1.1 Breve panorama histérico sobre empreendedorismo

Neste item trabalha-se informagées referentes ao empreendedorismo,
buscando embasamento em autores como Dornelas (2005) e Dolabela (1999a), que

abordam a histéria e as atividades do empreendedorismo.

O empreendedorismo vem de entrepreneur, palavra francesa que era usada
no século 12 para designhar aguele que incentivava brigas. No final do
século 18, passou a indicar a pessoa que criava e conduzia projetos e
empreendimentos. Nessa época, Cantillon, que ihe deu o significado atual,
o termo se referia a pessoas que compravam matérias-primas (geralmente
um produto agricola) e as vendiam a terceiros, depois de processa-las —
identificando, portanto, uma oportunidade de negécios e assumindo riscos.
(DOLABELA, 19993, p. 47).

Portanto o termo empreendedorismo tem ori‘gem na literatura no final do
século XViil, entretanto pode-se deduzir que o empfeendedorismo comegou com a
histéria da humanidade. N&o da forma com que Cantilon (apud DOLABELA, 1999a)
relatou — a condugdo de projetos e empreendimentos — mas o exercicio da

criatividade € inerente ao homem desde a pré-historia.

De acordo com Dornelas (2005), a historia do empreendedorismo teve sua
origem na Franga, na ldade Média, com indicios que ocorreram no século XVill e

que surgiu como caracteristica de pessoas que assumem grandes riscos.
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Observa-se, portanto que o conceito de empreendedorismo que 0s autores
utilizam serve para justificar praticas que se desenvolveram, praticamente durante a
Revolugéo industriai.

Para Dolabela (1999a, p. 43), o termo empreendedorismo.

é utilizado para designar principalmente as atividades de quem se dedica &
geragdo de riquezas, seja na transformagéo de conhecimentos em produtos
ou servigos, ha geragéo do proprio conhecimento ou na inovagéo em areas
como marketing, produgdo, organizacao efc.

Conforme Dornelas (2005, p. 21) “o mundo tem passado por varias
transformagcoes em curtos periodos de tempo, principalimente no século XX, quando
foi criada a maioria das invengbes que revolucionaram o estilo de vida das pessoas”.
O interesse pelo empreendedorismo acontece em toda parte, envolvendo os
governos nacionais e também organizagdes multinacionais. Com isso, e com a
conclusdo de que o empreendedorismo € o combustivel que favorece ao
crescimento econdmico, com a geragdo de emprego, um grupo de pesquisadores
organizaram em 1998 o projeto GEM — Giobal Entrepreneurship Monitor, com
objetivos de identificar o nivel da atividade empreendedora dos paises e observar
seu relacionamento com o crescimento econémico.

Desta forma tem-se que o empreendedorismo € tdo antigo quanto a
existéncia do homem, porém a literatura prefere efetuar um recorte temporal
destacando a Revolugéo industrial como fomentadora de acdes de desenvolvimento

de novos negocios, aproveitando novas oportunidades em uma época de grandes

transformagdes.

1.2 Conceitos e finalidades do empreendedorismo

Este item abordara os conceitos de empreendedorismo e suas finalidades
com énfase nas escritas de Dornelas (2005) e Dolabela (1999a).
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Segundo Dolabela (1999a, p. 46), o empreendedorismo € visto como um
ramo da administragdo de empresas, pois &€ a “ciéncia que lida com o
gerenciamento, cria novos sistemas em que o gerente ira operar. Ou seja, sem o

empreendedor ndo havera fungéo gerencial’.

O conceito de empreendedorismo tem sido muito difundido no Brasil nos
tltimos anos, intensificando-se no final da década de 1990. Existem varios
fatores que talvez expliquem esse repentino interesse pelo assunto, ja que,
principalmente nos Estados Unidos, pais onde o capitalismo tem sua
principal caracterizagdo, o termo entrepreneurship € conhecido e
referenciado ha muitos anos, ndc sendo, portanto, algo novo ou
desconhecido. No caso brasileiro, a preocupagdo com a criagéo de
pequenas empresas duradouras e a necessidade de diminuigdo das altas
taxas de mortalidade desses empreendimentos sdo, sem dlvida, motivos
para a popularidade do termo empreendedorismo, que item recebido
especial atengdo por parte do governo e de entidades de classe. Isso
porque nos lltimos anos, apos varias tentativas de estabilizagédo da
economia e da imposicédo advinda do fendmeno da globalizac&o, muitas
grandes empresas brasileiras fiveram de procurar alternativas - para
aumentar a competitividade, reduzir os custos e manter-se no mercado.
(DORNELAS, 2005, p.17).

Conforme os autores, acima citados, foi possivel observar que o
empreendedorismo ainda € visto como uma ferramenta, que tem atuagéo direta na
economia, pois fornece subsidios para gerir as empresas que necessitam de

reducdc nos custos e aumento de agdes para competir com seus concorrentes,

mantendo-se sélidas no mercado.

O termo empreendedorismo de acordo com Dorneias (2005) tem como
definicdo o envolvimento de pessoas e processos na transformagéo das ideias em

oportunidades.

o] empreendedorismo estd associado &0 -processo pelo qual produtos e
servigos séo substituidos no mercado, & substituicdo de produtos existentes
por outros mais baratos ou mais eficientes para a mesma fungéo ou,
simplesmente, 2 agdo de tornar a fungdo de um produto ou servigo obsoleta -
peia introdugdo de inovagbes tecnoldgicas. (AIDAR, 2007, p. 2).
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O empreendedorismo deve ser a jungdo das pessoas que desenvolvem
ideias, transformando-as em oportunidades_, para entdo, fazer de suas empresas,
ambientes propicios para a prética de negocios com tecnologias avangadas que

permitem a substituigdo dos produtos ou servigos, por outros com pregos mais

atrativos.

Assim o empreendedorismo na visdo de Dornelas ,(2005,):, vai aiém da
simples aplicagdo dos conceitos da administragdo, necessitando serem
incrementados por atitudes inovadoras e criativas. |

O que pode ser verificado no conceito de Dolabela {1989a, p. 46/47) “entre
as atividades do empreendedorismo pode-se destacar a geragdo do auto-emprego,
a criagdo de novas empresas, a busca de oportunidades para empresas existentes e

a promogao do desenvolvimento econdémico local”.

1.3 Visdao empreendedora

Neste item serdo abordados assuntos relacionados a viséo empreendedora

no contexto brasileiro segundo os autores Dolabela e Dornelas.

No Brasil, pode-se dizer que o empreendedorismo esta apenas comegando,
‘mas os resultados ja aléangados no ensino indicam que estamos no inicio
de uma revolugdo silenciosa. O primeiro curso de que se tem noticia na
area surgiu em 1981, na Escola de Administracdo de Empresas da
Fundacéo Getdlio Vargas, S&o Paulo, por iniciativas do professor Ronald
Degen e se chamava Novos Negécios. Era uma disciplina do CEAG —
Curso de Especializagdo em Administragéo para Graduados. Em 1984, o
curso foi estendido para a graduagéo, sob o nome de Criacdo de Novos
Negécios — Formagdo de empreendedores, e hoje € uma das trilhas-
obrigatérias a serem percorridas pelos alunos de graduagéo. (DOLABELA,
1999a, p. 54/55).

‘Dolabela ,(1’.999a) relata ainda, que no inicio da década 90, o SEBRAE-MG
apoiou a criagdo do GEPE - Grupo de Estudos da Pequena Empresa, junto ao
Departamehto de Engenharia de Produgdo da UFMG, e tinham como objetivos
desenvolver estudos em empreendedorismo. Nas atividades realizadas pelo GEPE,
eram ofertados workshops nos anos de 1992 e 1994, ministrados _pof professores do
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Canadé que, liderados por Louis Jacques Filion, se transformaram em nicleos de

propagacao de seguidores na area.

A UNB - Universidade de Brasilia criou em 1995 a Escola de
Empreendedores, que mantém atividade fervilhante em sensibilizagdo e
ensino de empreendedorismo. Realiza anualmente um evento de grande
sucesso, a Semana do Empreendedor, que -mobiliza a comunidade
académica e grande nimero de empresarios. (DOLABELA, 1999a, p. 56).

De acordo com os relatos anteriores foi possivel perceber gue no Brasil o
terfno empreendedorismo, utilizado modernamente, teve inicio nos anos 80 com o
surgimento de cursos de gradu,agéo em Administragdo com discipiinas direcionadas
ao termo “negodcios”. E atualmente sdo realizadas atividades para o desenvolvimento

do empreendedorismo na area académica e também para os empresarios.

Também de acordo com Dolabela (1999a, p. 57)

no ano de 1997 o estado de Minas Gerais criou o programa REUNE - Rede
de Ensino Universitario de Empreendedorismo, com apoio de instituicées
formado pelo Sebrae-MG, e outros, -para disseminar o ensino de
empreendedorismo nas universidades do Estado.

Para Dornelas (2005, p. 26) “o movimento do empreendedorismo no Brasil
comegou a tomar forma na década de 1990, quando entidades como Sebrae
(Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade
Brasileira para Exportagédo de Software) foram criadas’.

O SEBRAE é um dos 6rgdos mais conhecido do pequeno empresario
" brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de que precisa
. para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver peguenos
~ problemas pontuais de seu negdcio. [..] A Softex & uma entidade que foi
criada com o intuito de levar as empresas de software do pais ao mercado
externo, por meio de varias ages que proporcionavam ao empresario de
informética a capacitagdo em gestédo e tecnologia. (DORNELAS, 2005, p.
286).
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Em relagdo ao contexto brasileiro e de acordo com Dolabeia (1899a) no
Brasil o empreendedorismo ndo é visto pela sociedade como algo positivo, pois,

para muitos o empresario brasileiro {em a protegdo do governo e por isso fica rico,

explorando os frabalhadores ou mantendo atitudes ndo aceitaveis. Ja em outros

paises & considerado como trapaceiro € no mercado é considerado como um

tubardo a ponto de engolir os demais peixes, onde as regras s&o eles mesmos quem

as define.

Dolabela (19994, p. 50) ressalta ainda que

o empreendedorismo & um fendmeno regional, na medida em que a cultura,
as .necessidades e os habitos de uma regifo determinam comportamentos.
Os empreendedores trabalham em contexto de constante mudanca e
evolugdo, com papéis e fungdes em permanente transformagéo, e por meio
das experiéncias de trabalho, regiéo de origem, nivel de educagéo, religiéo,
cultura familiar, que € desenvolvida a necessidade de realizagéo pessoal.

1.4 O empreendedor e suas caracteristicas

Este item abordara o tema empreendedor e suas caracteristicas nas visdes
de Dolabela (1999a), Dornelas, (2005) e Chiavenato (2005).

O empreendedor é a pessoa que inicia um negécio para realizar uma ideia
ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuadamente, consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de
- sensibilidade para os negoécios, transforma ideias em realidade, para
beneficio proprio e para beneficio da comunidade. Demonstra ter
imaginacao e perseveranca. (CHIAVENATO, 2005, p. 3).

‘De acordo com Shumpeter (1947 apud CHIAVENATO, 2005, p. 5)
“empreendedor é a pessoa que coloca no mercado novidades transformando a
economia, criando novos recursos, materiais e tecnoloégicos, ou seja, o0

empreendedor € a esséncia da inovagdo no mundo”.

Autores como Dolabela (1999a) define que empreendedor € aquele que tem
visdo, sabe conquistar os que estdo a sua voita, fazendo com que as pessoas se

envolvam com suas ideias e planos.
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Dos conceitos apresentados tem-se uma caracteristica comum a todos, a
inovagéo, parece que este item é inerente a todos os empreendedores, mas pode
ser desenvolvida e trabalhada com muito esforgco e dedicagéao.

Assim condiciona que:

o empreendedor ndo é somente uma guestédo de actimulo de conhecimento,
mas a introjecdo de valores, atitudes, comportamentos, formas de
percepgdo do mundo e de si mesmo voltados para atividades em que o
risco, a capacidade de inovar, perseverar e de conviver com a incerteza s&o
elementos indispensaveis. (DOLABELA, 19993, p. 44).

Dolabela (1999a, p. 45) afirma que:

um dos principais atributos do empreendedor é identificar oportunidades,
agarra-las e buscar os recursos para transforma-las em negécio lucrativo,
devendo conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e distribuindo
riquezas e beneficios para a sociedade.

Ao buscar definir seu destino, ele assume riscos. Assim suas caracteristicas
podem ser adquiridas e desenvolvidas e isso revela que:
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o empreendedor € um ser social, produto do meio em que vive (época e
lugar). Se uma pessoa estd em ambiente em que ser empreendedor & visto
.como algo positivo, terd motivagdo para criar seu proprio negocm E
fenémeno regional, ou- seja, existem cidades, regiées, paises mais — ou
menos — empreendedores do que outros. O perfil do empreendedor (fatores

" do comportamento e atitudes que contribuem para o sucesso) pode variar
de lugar para Iugar (DOLABELA, 19994, p. 68).

Pode-se entdo dizer que‘ o] empreendedor’é éapacitado péra identificar
oportunidadés que geram lucratividade as empresas, e que isso s6 é possivel
quando ha ambientes favoraveis para a pratica de negdcios. |

De acordo com Fortin (1992 apud DOLABELA, 1999, p. 68), “o
empreendedor € uma pessoa capaz de transformar um sonho, um problema ou uma
oportunidade de negécios em uma empresa viavel”.

Entretanto Dornelas (2005, p. 22)

revela que esta pode ser considerada como a era do empreendedorismo, e
que os empreendedores podem eliminar barreiras comerciais e culturais,
encurtar distancias, de forma a renovar conceitos econdmicos,
proporcionando novas relagdes de trabalho e empregos.

Para Bernardi (2003) o empreendedor possui um perfil com caracteristicas
de person'alidade tipicai onde se destacam o senso de oportunidade, dominéncia,
agressividade e energia para realizar, autoconfianga, otimismo, independéncia,
persisténcia, flexibilidade e resisténcia a frustragdes, criatividade, propensdo ao
risco, lideranca carismatica e habilidade de relacionamento.

0] empreendedvor pode ser identificado como aquele que concretiza sonhos,
em negacios rentaveis. Quebrando barreiras na sociedade comercial e cultural, com
a introdugdo de conceitos que favorecem ao relacionamento de trabalho, com
habilidades C}ue Ihe devem ser exercidas para superar as dificuldades que sempre
surgeni.
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1.5 O plano de negdcio — conceitos, finalidades e estrutura

Neste item serdo abordados assuntos relacionados com a forma de
estruturar um plano de negocios, qual sua fungdo e o que representa um plano de

negoécio, conforme os autores Dornelas e Dolabela.

1.56.1 O conceitoe a finaﬁdade

o Plano de Negdcios é uma linguagem, ou- seja, é o planejamento de uma
empresa, contendo todos os detalhes, identificando os empreendedores, o
~ produto/servigo, os clientes, o processo tecnologico de produgéo de vendas,
a estrutura de gerenciamento, as projegdes financeiras de fluxo de caixa,
receitas, despesas, custos, lucros e outros. (DOLABELA, 1999a, p. 206).

Pode-se dizer que o PN é um estudo detalhado da empresa, no ambiente
interno e externo, onde ha envolvimento de todas as estratégias de brganizagéo do
trabalho, como pode ser confirmado pbr Dolabela (1999a, p.127) “o Plano de
Negécios (PN) é a validacdo da ideia, a analise de sua viabilidade como negocio”,
onde é apresentada [...] “a forma de percepgéb e apreensao da realidade utilizada
pelo empreendedor real”. “Podendo ser conSideradb como um mapa que indica os
caminhos a serem percorridos pelo empreendedor”. (DOLABELA, 1999a, p.149)

Na elaboragdo do seu Plano, o empreendedor podera descobrir que o
empreendedorismo € irreal, que existem abstaculos juridicos ou legais
intransponiveis, que os riscos s80 incontrolaveis ou que a rentabilidade &
aleatoria ou insuficiente para garantir a sobrevivéncia do novo negdcio.
(DOLABELA, 1999a, p.206).

Com a elaboragéo do PN um empreendedor pbde identificar se a
lmplementagao do negdcio sera vnavel ou nao, de acordo com o que foi apresentado
mediante sua construgao Sem CorTer o risco de fazer um mvestlmento com pouco ou
nenhum retorno. '
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O Plano de Negocios deve ser criado com o objetivo de identificar
oportunidades e ar_néagas e de dar suporte as decisbes que o empreendedor
necessitara tbma,r para ser bem-sucedido, pois é considerado como “instrumento
que permite condensar as informagbes que sdo obtidas no mercado, buscando
sensibilizar os parceiros e oé investidores”. (DOLAYBELA, 1999a', p. 207)

1.5.2 A estrutura do plano de negécios

Nao existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de

negocios, sendo que:

cada negécio tem particularidades e semelhangas, sendo impossivel definir
um modelo padrdo de plano de negdcios que seja universal e aplicada a
qualquer negécio. Uma empresa de servigos é diferente de uma empresa
que fabrica produtos ou bens de consumo, por exemplo. Mas, qualquer
plano de negécios deve possuir um minimo de segdes as quais
proporcionaram um entendimento completo do negécio. Estas segdes séo
organizadas de forma a manter uma sequéncia ldgica que permita a
qualquer leitor do plano entender como a empresa € organizada, seus
objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de
marketing e sua situagéo financeira. (DORNELAS, 2005, p.100/101).

O Plano de Negocios deve apresentar ao empreendedor 0 que representara
um empreendimento, sendo necessario para isso, que haja envolvimento}, por meio
de um processo de aprendizagem e conhecimento. A

De maneira geral autores como Dornelas (2005, p. 101) sugere que a
estrutura de ‘'um plano de neg6cios “para pequenas 'empresa,s prestadoras de
servicos” seja composta por capa, sumario, sumario executivo, o negocio, dados
fi nancelros € anexos.

Entretanto Dolabela (1999b) faz um detalhamento das tarefas do plano de
trabalho, sendo fcrmulado em sumarlo executivo, a empresa, o} plano de marketing,

plano financeiro e seus respectivos sub assuntos relacionados.
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Um bom plano de negécios deve ser capaz de integrar seus diversos
aspectos (mercadolégicos, operacionais, gerenciais e financeiros) e néo ser
apresentado como capitulos isolados. Isso porque o dimensionamento das
operagbes (plano operacional) deve estar alinhado a-previsdo de vendas
(plano de marketing), & necessidade de contratagéo de e a capacitagéo de
funcionarios (plano gerencial), deve ser adequado ao planejamento
operacional e finalmente o plano financeiro- deve quantificar o que foi
identificado nas varias partes do plano. (AIDAR, 2007, p. 76/77).

Para os autores, utilizados neste "trabalho, 0 plano de negédios deve ser
‘estruturado e representado de tal forma que seja adeQuado aos objetivos da
empresa, identificando as possiveis variagées de relacionamento com os clientes
internos e externos, por isso, € particular de cada empreendimento sua forma de ’

estruturacao.

1.5.3 Sumario executivo

.Este ‘item contera informagdes condizentes ab assunto sumario executivo,
idéntiﬁcandq de forma sucinta os temas oportunidades, missao e visdo que devem
estar explicitas em um Planb, de Negocios. Para isso serdo utilizados autores como
Dolabela (1999a), Dornelas (2005), Aidar(2007) e Bizzotto (2008).

De acordo com Bizzotto (2008), a elaboragao de um sumario executivo exige
dedicacgao, pois éa partif 'de‘le que o leitor decidira se deseja ler o Plano de negdcio
por inteiro. Assim conclui-se que: |

o Sumario Executivo & um texto que deve apresentar um resumo de todas
as informagdes contidas no PN. Em fungao disso, somente apos ter escrito
todo o PN .é que temos condigbes de elaborar o Sumario Executivo.
(BIZZOTTO, 2008, p.137).
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Nas colocacdes de Aidar (2007), Bizzotto (2008) e Dornelas (2005) &
possivel identificar que o sumario executivo embora aparega no inicio do plano, deve
ser a ultima parte escrita, e deve conter de uma a trés paginas, demo_nstrando uma
visdo geral do plano, sendo, portanto, necessario que sSe possa conseguir cinco
minutos da atengéo do leitor.

Para os autores apresentados anteriormente, o sumario executivo € uma
ferramenta de destaque que permite o conhecimento pré&)‘io do plano de negdcios e
que deve ser escrita ao término de toda sua elaboragao.

Para Dornelas (2005, p. 126)

o Sumario Executivo é a principal se¢da do plano de negécios e deve
expressar uma sintese do que sera apresentado na sequéncia, deve conter
todas as informagbes-chave do plano de negdcios em n&o mais que duas
paginas, ou no maximo uma péagina.

O assunto oportunidade deve ser lembrado no tema empreendedorismo,
pois € uma das ferramentas que favorece de forma positiva subsidios para a
implementagéo do negécio.

Conforme Dolabela (19995, p.87/89) a oportunidade “tem papel central na
atividade empreendedora, sendo necessario ter a capacidade de identiﬁcar agarrar
e buscar os recursos para aproveitar uma oportumdade” Isso acontece porque a

oportunldade é uma idéia que esta vinculada a um produto ou servigo que agrega -
valor ao seu consumldor seja atraves da inovagéo ou da diferenciagdo”. Assim
“perceber e agarrar oportunidades nao é questédo de tecnlcas-de avahagao nao ha
receita de bolo, mas depende da capacidadé do empréenaedc')r”.

De acordo com;Filion (1997 apud DOLABELA, 1999, p. 90) O empreendedor
para identiﬁéaf oportunidades, “deve se munir de uma esfrutura de pensamento
sistematica e visionaria”, para entdo estabelecer alvos e depois instalar um fio

condutor, para atingi-los. “Sem isto, corre o risco de perd_ér o Caminho”.

Assim como a oportunldade a missao e visdo da empresa tambem precisam
ser apresentadas na estruturagdo do plano de negocio, pous oferece ao



L J

26

empreendedor dados que sdo de importancia para o conhecimento mais profundo

de suas origens e pretensdes, perante a sociedade.

Outro aspecto que deve ser trabalhado no plano de negdcios segundo
Chiavenato (2005) é a missdo da empresa que significa sua razao de ser e que todo
empreendedor pode ter muitas razdes diferentes para ter seu proprio negocio. Essas
razées podem ser positivas e Construtivas para prestar um servico diferenciado a
sociedade, ajudar a comunidade, ou razdes fugldlas sendo um meio de se livrar de
um emprego desagradavel, ou simplesmente ter o que fazer Assim, o autor define

que

a missdo da empresa sempre esta centrada na sociedade. Em sintese, a

missdo da empresa define os produtos/servigos, os mercados e a

tecnologia, refletindo os valores e as prioridades do negocno
. (CHIAVENATO, 2005, p.138)

Por conseguinte, ndo devem os empresarios ou empreendedores
desenvolver a missdo pautando pura e simplesmente na geracgéao do lucro, pois este
sera uma consequénci,a das atividades empresariais, bem geridas.

O simples desejo de ter um negécio. proprio ou de obter lucro com um
determinado negdcio nao justifica a existéncia de uma empresa nem €&
suficiente para que ela alcance sucesso. E necesséario muito mais do que
isso. O lucro é uma decorréncia do negécio e néo deve ser considerado
uma missdo ou um objetivo global do negocuo (CHIAVENATO, 2005,
p.139).

Chiavenato (2005, p.141) definiu que “enquanto a missdo se refere él
esséncia do hegécio e da sua propria razéo de ser e de existir, a visdo esta focada
no futuro e no destino”, ou seja, a visdo é a imagem que o empreendedor tem sobre
o futuro da empresa, e o que ele almeja que seja dentro de certo temp,c').“
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- O empreendedor n&o deve tocar 0 seu negbcio a esmo, ao sabor dos
ventos. E preciso ter um direcionamento, uma idéia de futuro, quase um
sonho a ser realizado e transformado em um empreendimento saudavel e
bem-sucedido. Para tanto, é preciso enxergar longe, rumo ao futuro
pretendido. A visgo de futuro consiste em olhar para o horizonte e visualizar
qual & a imagem que se tem da empresa quando se chegar ia. isso permite
que o empreendedor estabelega objetivos e metas, indicadores de
desempenho e mensuradores de resultados futuros para saber se esta ou
n&o alcangando aquilo que projetou. Assim, a visdo € o componente que
permite desdobrar os objetivos a serem alcangados. (CHIAVENATO, 2005,
p. 142).

Na visao dos autores utilizados anteriormente, todo empreendimento tem
uma razao de existir, e, por isso, a miss&o, a visdo, os valores e objetivos devem ser

declarados na estrutura do plano de negécios.

1.5.4 Plano de marketing

Neste item serdo abordadas as estratégias que o marketing utiliza para
conhecer seu mercado, publico alvo, concorrentes e fornecedores de modo geral,
com base em estudos feitos por Dornelas (2005) e Dolabela (1999b).

A constru‘gé‘io de um plano de marketing permite que seja conhecido o
ambiente no qdal a 'empresa atuéré, identiﬁCaﬁdo em detalhes seus concorrentes,
fornecedores e clientes. Para isso é importante o desenvolvimento de es.tratégiés
que fornecam os dados necessarios ao negocio.

O Plano de Marketing é constituido pela Analise de Mercado, voltada para o -
conhecimento dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores e do
ambiente em que a empresa vai atuar, para saber se o negdcio é realmente
viavel, e pela Estratégia em Marketing em que se faz o planejamento da
forma como a empresa oferecerd seus produtos ao mercado, visando
otimizar sua potencialidades de sucesso (DOLABELA, 1998b, p. 149).
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De acordo com Dornelas (2005 p. 150), “as estratégias geralmente se
referem ao composto de marketing, ou os 4Ps”: produto,'prego, praca e propaganda.
Com isso empresa pode adotar estratégias especificas, de forma a obter melhor
resultado sobre seus competidores. '

Identificar o posicionamento adequado do produto é essencial para que o

cliente tenha claro qual a posi¢ao da empresa e seu produto.

Posicionar o produto no mercado significa direcionar o produto para atender
as expectativas e necessidades do cliente-alvo escolhido, no segmento de
mercado definido. Com isso a empresa estabelece uma imagem do produto
junto aos clientes; tentando se diferenciar de algumas formas da
concorréncia. Isso pode ser feito pela criagdo de variagdes de produto,
opcionais, acessorios, kit completo, pecas individuais etc. (DORNELAS,
2005, p 1561).

Dentro das estratégias do marketing o preco é o segundo passo a ser
observado por uma empresa, pois € fator determinante na escolha do cliente, assim,
a empresa deve estabelecer de forma clara seu objetivo perante o mercado, para
entdo definir como atuara em relagéo a concorréncia.

O prego talvez seja a maneira mais tangivel de se agir no mercado, pois
pela politica de precos a empresa pode criar demanda para o. produto,
segmentar o mercado, definir a lucratividade da empresa, mudar a
penetragdo do produto no mercado, sempre tendo como referéncia o valor
que o consumidor vé no produto e ndo o prego que a empresa acha que ele
deva ter. Um erro que muitos empreendedores cometem €& dizer e
disseminar a idéia de que seus produtos sdo os de melhor qualidade ao
menor prego do mercado. (DORNELAS, 2005, p. 151).

Outro fator importante é a praga ou canal de distribuicdo do produto
ofertado. Este devera estar disponibilizado de maneira adequada até chegar ao
consumidor final e atender as suas necessidades por completo.
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Segundo Dornelas (2005) a empresa pode aderir a diversas formas de
distribuicdo, seja por meio de venda direta dos produtos ao consumidor final ou por
meio de atacadistas ou distribuidores. E importante também ser considerado para
definir os canais de distribuicao dos produtos, aspectos como caracteristicas de
armazenagem, locagao dos depdsitos e os meios de transportes.

As caracteristicas do produto/servico interferem diretamente nos canais de
distribuicio que podem e devem ser adotados pela empresa. Bens de
consumo imediato geralmente s&o disponibilizados ao consumidor via
varejistas ou distribuidores e atacadistas. Ja os bens de capital de grande
porte, os bens de maior valor agregado, utilizam venda direta por meio de
uma equipe de vendas. (DORNELAS, 2005, p. 152/153).

Conforme Dornelas (2005, p. 153) “As promogbes de vendas também
ajudam a estimular a venda de produtos e sdo muito usadas no langamento de
novos produtos no mercado”®, isso acontece para se desfazer de produtos
estocados, ou seja, a publicidade ndo é utilizada necessariamente para vender o
produto, mas pode ser usada para divulgar a empresa, com intuito informativo e ndo
comercial. Observa-se entdo que os veiculos de comunicagdo mais utilizados sdo a
televisdo, radio, mala direta, outdoors, distribuigéo de panﬂetos e brindes, além de
patrocinios a eventos, Internet, entre outros. Com isso:

A propaganda pode ser feita por meio de vérios veiculos de comunicagéo. A
escolha de cada um depende do publico que se quer atingir. E mesmo em
cada veiculo, pode-se segmentar o publico-alvo, focando ainda mais a
audiéncia, selecionando horarios especificos, dias da semana, épocas do
ano. (DORNELAS, 2005, p. 153).
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1.5.4 Plano operacional

Neste item serdo abordados assuntos pertinentes ao plano operacional de
acordo com a visdo do autor Aidar. ‘ |

O plano operacional deve conter informagdes que demonstram a empresa
como sera sua produgéo ou a prestagdo dos seus servigds. Com isso Aidar (2007) |
coloca que o plano operacional deve definir de certa forma seus principais processos
operacionais, as vantagens e desvantagens da localizagao da empresa, as fontes de
fornecimentos existentes, como os seus fornecedores, suas qualificacdes e onde
estes estdo localizados e ainda avaliar as parcerias estratégicas que contribuirdo

para o futuro do negécio.

O plano operacional mostra como serdo produzidos os produtos e/ ou
servicos, bem como as principais matérias-primas necessarias a produgéo.
Ele deve explicar. ainda a abordagem adotada para assegurar a qualidade
da producéo, o controle do estoque e o uso de terceirizagéo. (AIDAR, 2007,
p. 79/80).

E possivel observar que o plano operacional & como uma ferramenta que

-permite identificar a localizagdo da empresa e sua estrutura fisica, bem como, quem

serdao os envolvidos em sua organizagéo e quais recursos serdo necessarios para
seu funcionamento. Desta forma o empreendedor podera antever suas
necessidades, podendo estabelecer, com mais confianca, as necessidades de
elementos de operacionalizagdo do negocio, antes de abri-lo, ndo sendo
surpreendido futuramente.

1.5.6 Plano financeiro

Neste item sera trabalhada a parte financeira de um plano de negécios e
nela contera assuntos abordados por autores como Dornelas (2005) e Aidar(2007).
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Para algdns empreendedores a area financeira € a mais complicada em uma
empresa, pois apréseﬁta a realidade das despesas com as vendas, os gastos com
as pessoas, os custos, suas projegOes  futuras de venda e as analises
representativas do negocio. Por isso “as demonstracdes ﬁnahceiras sdo informagdes
valiosas para gerentes e empreendedores. A utilidade reside em informar os
resultados das decisbes empresariais exeCuta.das' e possibilitar sua avaliagado e
corregdo”, (DORNELAS, 2005, p.163).

O plano financeiro representa a principal fonte de referéncia e controle da
salude financeira do negécio, sendo utilizado pelo empreendedor para
projetar e conduzir suas atividades segundo os parametros, corrigir
distorcbes, adaptar-se a novas varidveis decorrentes de mudancas na
conjuntura. Assim, ele contempla os topicos referentes a&s necessidades de
capital para receitas e os custos previstos. Apresenta ainda analises
financeiras, com base no fluxo de caixa, balango patrimonial e analise de
investimentos projetados. (AIDAR, 2007, p. 80).

Paré. Dornelas (2005), no Brasil, o sucesso de uma empresa depénde de
sua administragéo financeira. Com isso, o empreendedor deve estabelecer suas
metas financeiras, de forma a estabelecer e cumprir as reépectivas metas ou
redefini-las se necessario.

Por 'mei’o do plano financeiro é 'possi.vel identificar o posicionamento da
empresa, com relagdo ao que foi investido, além de fazer um estudo de recursos a
serem injetados no cumprimento de novas estratégias quando necessario. Este
plano retrata varios indicadores que possibilitam o empreendedor enxergar se o
empreendimento sera ou néo viavel, ndo tendo que despender uma determinada
soma de recursos para verificar que o empreendimento nio serifa'plausivei.

A nao viabilidade inicial do negdcio podera ser impqrtavnte, para que o
empresario faca ajustes para que consiga reverter a situagéao niegativalsem, é claro
estar operando, conforme dito acima.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Ideia do negécio

Vislumbrando o possivel crescimento do municipio de Santa Isabel, devido 'é
construgio da Ferro‘via Norte-Sul a empreendedora avaliando as possibilidades de
abrir o proprio negécio, teve a idéia de criar uma escola de inglés,v pretendendo
- alcangar uma parcela da populagdo que esta disposta a investir no crescimento
educacional dos fithos. ,

Atualmente a cidade experimenta a expectativa da chegada de um grande
numero de pessoas para a construgdo da Ferrovia Norte-Sul e do Porto Seco, o0 que
provavelmente, impulsionara a economia do municipio.

Antecipando-se a estes efeitos a empreendedbra pretende implantar a
empresa prestadora de servicos educacionais direcionada para o ensino da Lingua

inglesa.

2.2 Descrigio do negécio

A escola Growth Smart School sera criada para satisfazer a demanda de
pessoas interessadas em oferecer aos seus filhos, um nivel melhor de qualidade de
ensino educacional da lingua inglesa, proporcionando crescimento do conhecimento
intelectual. o

A escola manterd uma margem competitiva através de prestagdo de ensino
de qualidade, excelente relacionamento com os clientes e capacidade de se adequar
as suas necessidades. |

Pretende-se que a escola nao seja simplesmente um lugar de aprer{dizadb
agradavel, mas um espago estimulante, educativo, seguro, afetivd e aberto 3
' sociedade, com profeSsores preparados para acompanhar as criangas no intenso
processo de descoberta e crescimento pessoal, no entanto, sem perder o foco do
seu principal ObjetIVO o de promover o ensino de lmgua estrangeira.



ASSD0G10 Educatva Evangegig 23
BIBLIOTECA
2.3 Dados da empreendedora, peifil e atribuicdes

A empreendedora Ana Paula Francisca da Silva estara a frente do
empreendimento gerindo a empresa rumo ao desafio de iniciar as atividades e se
fixar no ramo de forma sustentavel. _

A pfoprietéria Ana Paula Francisca da Silva possui experiéncia em lidar com
pessoas, pois tfabaiha como agente comunitario de satide na prefeitura municipal de
Rubiataba, ja foi atendente em casa lotérica, voluntaria no Colégio Estadual Levindo
Borba, como. auxiliar de professores do ensino a criangas, atuou em loja de produtos
agropecuarios e também funcionaria do setor de cobranga de empresa varejista de
gas. Esta concluindo o curso de Administragéo pela FACER - Rubiataba.

Cabera a empréséria Ana Paula atuar nos setores administrativos e recursos

humanos, além das areas financeira e operacional da empresa.

2.4 Dados do empreendimento

0] empreendimento tera como denominagéo social Santa Isabel School
LTDA devido alocalidade do empreendimento e o nome fantaSia sera Growth Smart
School tendo como tradugéo Escola Crescimento Inteligente.

O enquadramento da empresa‘seré sob a forma de Erhpresério e atuara no
ramo de Educacdo em ensino de lingu’a estrangeira. , |

O plano de negécio sera desenvolvido com base em duas hipéteses sendo,
a venda de um imével rural ou financiamento.

O capital a ser investido sera de R$ 21.244,05 na hipétese de financiamento
e com a venda de um.'imével rural R$ 19.586,10 com estimativa de um faturamento
mensal de R$ 6.909,00; com perspectiva de lucro liquido anual de R$ 82.908,00 e
retorno do capital investido no periodo de 8.92 meses no financiamento e 5.22
meses na venda do imével rural. ,

Para a implantagéo e abertura da empresa sera necessaria além da sintonia

de idéias e objetivos, uma sintonia de capital a ser investido. No caso da escola de
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lingua inglesa, a empreendedora Ana Paula optara por capital pr()prio ou

empréstimo.

2.4.1 Missao

O negécio serd um empreendimento na area de ensino educacional da
lingua inglesa, direcionado a diVeréiﬁcagéo cultural, assumindo também
compromisso social na geragao de emprego.

A missao da escola Growth Smart School serd proporcionar as criangas de
5 a 12 anos da cidade de Santa Isabel - GO, aprendizagem da lingua inglesa.

O aprendizado acontecera por meio de profissionais capacitados através de
aulas dinamicas com textos e musicas alusivas a preservagéo do meio ambienté,
bem como realizacdo de teatros e atividades extra classe voltados & idéia de

reciclagem de lixo e outros.

2.4.2 Visdo

O empreendimento que se pretende criar através da escola de linguas
proporcionara aos seus alunos ensino da lingua inglesé com referéncias nas
condigdes basicas 'para enfrentar futuros desafios quando d’Q decorrer de sua
trajetoria estudantil. | | T

Assim a escola Growth Smart School tera como viséo -tomar—setreferéhcia na
formag&o basica da lingua inglesa, almejando expandir-se no mercado do Vale Sao
Patricio através de outras unidades escolares.

2.5 Objetivos

A Growth Smart School tera como objetivos a curto prazo:
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e Conquistar a confianca .do publico alvo através de metodologia eficaz de
ensinaringiés; e |

o Atingir rentabilidade que possibilite o retorno do capital investido a fim de
alcancar-uma fatia no mercado regional.

Pretende-se a médio prazo:

e Aumentar o nimero de alunos e consegiientemente do faturamento
através de agées pedagégicas;

e Qualificar o corpo docente cada vez mais;

 Incrementar recursos tecnolégicos;

. Ampliar as salas e as dinamicas;

Ja alongo prazo a empresa pretendera:

Tornar-se referéncia como empresa de ensino de lingua estrangeira. com

acbes de responsabilidade social e ambiental;

Alcangar alto nivel de satisfagdo de quem trabalha na empresa ‘é dos

beneficiados por ela;

Congquistar o mercado do Vale S&o Patricio através da abertura de novas
unidades de ensino; e

Ampliar a sede da escola e o niimero de salas de aulas.
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3 PLANO DE MARKETING

Para um empreendimento obter sucesso. é essencial elaborar uma. boa
estratégia de marketing que identifique suas necessidades e oportunidades. Por
isso, a escola de inglés Growth Smart School vai desenvolver um plano'de
marketing para conhecer cada um de seus cluentes tratar a todos de mane«ra
especial identificando suas necessidades de forma dlferenmada ‘observando que o
cliente pode ser um veiculo de divulgagdao muito importante para empresa.

E preciso conquistar o cliente, pois o grau de satisfagdo por si s6 néo vai
garantir que seja um cliente fiel, uma opgao podera ser de personalizar nossos
servicos para fazer com que a experiéncia de fazer negécio com a escola seja

atraente e tnica.

3.1 Analise de mercado-

O empreendimento no ramo de prestacdo de servigos éducacionais de
ensino da lingua inglesas pode ser visto como promissor, principalmente quando
considera que na cidade nao tenha nenhum segmento semelhante.

Em tempos atuais & de suma importéncia o conhecimento de outras linguas,
observando que em varias situagGes de vida é necessério esse donﬁinib. Exemplos a
serem destacados séo acontecimentos como Copa do 'Mundo, Jogos Olimpicos e
varios outros como na vida pessoal e profissional, onde séo exigidas pessoas que
falem o idioma para se comunicarem com os visitantes no pais.

A cidade de Santa Isabel esta localizada no interior do estado de Goids em
um munlciplo com area de 807 km’, sendo a populag:ao composta por 3.575
habitantes entre zona urbana e rural, onde 9% sao criangas com idade de 5a 12
anos. (IBGE, 2009).

O mercado educacional na cidade de Santa Isabel é de -ensino basico e
conta com 4 escolas publicas estadual atuando no ensino fundamental e médio e 2
escolas publicas municipal de ensino pré-escolar.(IBGE, 2009). De acordo com
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dados do SEPIN (2009) o municipio de Santa Isabel vem experimentando um
decréscimo no niimero de alunos matriculas. No ano de 2005 eram 1.065 alunos
matriculados contra 775 alunos matriculados no ano de 2009, ou seja, uma queda
de 23% neste periodo. Explica-se o fato tendo em vista que a popuiagéo de criangas
no periodo de 1996 a 2007 caiu em média 30%.

Ainda de acordo com o SEPIN (2009) a renda. meédia dos habitantes do
municipio subiu 46,46%, saiu de R$ 507,64 em 2005 para R$ 743,49 em 2009, o
que contribui para a implementagdo do empreendimento, uma vez o maior poder
aquisitivo permite que a-popu!égéo experimente novos produtos e servigos.

Tem-se ainda que, a construgio da ferrovia norte-sul e do porto seco na
cidade de Santa Isabel atraira novos investimentos o que proporcionara melhor e
maior desenvolvimento local, possibilitando a implantag;a”io da escola. |

Os dados do mercado aliados a sensibilidade e p,ercepgéo da
empreendedora demonstram que € chegado o momento de investir no municipio, e
quem sair na frente, sempre leva vantagens, considerando o tamanho pequeno do
municipio de Santa Isabel. ‘

3.2 E’}studo dos clientes

Canhecendo. que a quantidade de estudantes na cidade de Santa Isabel é
pequena — 555 alunos SEPIN (2009), pelo fato da cidade ter pouco mais de 3.500
habitantes, a escola de inglés Growth Smart School, fard a prestagdo dos seus
servigos as criangas na faixa de idade em que o ensino basico é mais faciimente
compreendido, e que a aprendizagem é vista como mais prbveitosa.

Assim, em conversas informais com os responsaveis pelas escolas do
municipio de Santa Isabel, foi possivel constatar que a f’aii(a de idade desses alunos
com mais aproveitamento no ensino basico é de 5 a 12 anos, pbr conéiderarém que
estdoem faséde formag&o do conhecimento. Existe portantd, aproximadamente 314
alunos, os »q‘dais estdo inseridos em familias com *rerida familiar de R$ 743,49, e
fazem parte da populagéo urbana. A escola de inglés Growth Smart School prétende
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 trabalhar com 30% destes alunos, ou seja, a quantia de 94 alunos tornando-os como
publico-alvo a ser conquistado. | " |
A determinagao para este publico-alvo aconteceu por ser uma idade em que
as criangas estdo. ainda na escola publica de ensino infantil e fundamental, e que
pés a fase de ensino fundamental podém buscar em outras escolas particulares de
cidades vizinha o aprendizado no ensino meédio, pré-vestibulares e outros cursos
como da lingua inglie'sa.
A A utilizacéo dos servigos educacionais da lingua inglesa devera ser para boa
parte dos usuarios, um habito mbtivadol pela bu_sca na aprendizagem de novos

conhecimentos.

3.3 Descricdo dos servigos

A Growth Smart School sera uma empresa pioneira no ramo de prestacao
de servicos em Santa Isabel, na area da educacdo, através dQ ensino da lingua
inglesa para criangas de 5 a 12 anos. |

Para conquistar @ manter os clientes diante de uma nova realidade, ela tera
uma metodologia diferenciada de ensino da lingua inglefsa,, através da qual se
tornard um aprendizado divertido e dinamico, trabalhando com mdsicas, historias,

conversagao e filmes.

3.4 Estudo dos concorrentes

No plano de negécio em questdo o desafio maior sera iniciar um projeto
pioneiro na cidade de Santa Isabel. Levando-se em conta a inexisténcia de uma
escola de lingua estrangeira na cidade, onde a disputa pela preferéncia do. publico
alvo sera com outros ramos de atividade, como as diversdes oferecidas pela /an
house, parque, clube e jogos de futsal e futebol.
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Os horarios de funcionamento da escola irdo de’jencontro ao das diversdes .
oferecidas pei‘os games e lazer, porém estes a.trativgs poderdo ser supridos nos
finais de semana quando a escola ndo estiver em fun'ci;on_amento’.

Uma importante ressalva € em rélagéo ao custo desses atrativos que sao
bem abaixo do valor exigido pela utilizagdo dos servigos da escola que sdo mais
altos, porém garantem com qualidade o aprend;izados bilingue,. enquan.tol 0s outros
atrativos n3do oferecem conhecimento e sim fer_ramentas para'a busca através de
pesquisas e outros.

Para atrair e conquistar as criangas fazendo com que gostem de estar na
escola serdo realizadas atividades. dinamicas, através da utilizagéov de games e

~ brincadeiras com carater informativo, dentro do contexto da lingua inglesa.

3.5 Estudos dos fornecedores

A escola de ingiés Growth Smart School a principio contara com fornecedor
para a aquisicdo de materiais necessarios ao funcionamento dos departamentos.
administratiilos, financeiros, recepgdo e sala de aula, onde o material utilizado sera
elaborado pelo professor de Inglés.

| Esses materiais serdo fornecidos pela Papelaria Omar da cidade de Ceres,
porque é uma empresa de facil acesso, distante 20 km de Santa Isabel, tem pregos

mais acessiveis, as condigbes de pagamento s&o boas e a entrega é imediata.

3.6 Estratégias promocionais

As estratégias promocionais da empresa serao feitas através' dos meios de
divulgagdo em que as pessoas da comunidade tenham aceséo com_c os. fo}de_i’s que
serdo distribuidos nas escolas do mu'nicipio,' instigando o al_unad_o a procurarem o
aprendizado em lingua inglesa.
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Preocupada com o meio ambiente, a escola pretende implementar dentro de-
seus limites um1 servigo de coleta seletiva, para contribuir que os papéis utilizados
nos folders tenham uma destinagéao politicamente correta.

Agindo assim, a escola Growth Smart School demonstrara a comunidade a
preocupagdo com o0 meio ambiente e sua responsablhdade social, desta forma
pensa que isto refletirda em uma divulgacdo boca—a-boca embasada na

responsabilidadé e qualidades da empresa.

3.7 Processo de vendas

O atendimento aos clientes para a realizagdo das vendas dos servigos
prestados pela empresa sera feito na recepgao, local de recebimento das pessoas e
também das. informagbes condizentes & escola e durante as - reunides de
apresentacdo aos pais interessados em investir na qualidade de educacéo bilingiie

dos filhos, para garantir maior comodidade.

3.8 Estratégia prego

O prego dos servigos sera elaborado levando-se em consideragéo o preco
dos concorrentes indiretos como IanfhoLISe parque e escola de futebol. Assim, o
acesso a escola de inglés sera por meio de mensalidades referentes a 10% do
salario minimo acrescido de R$ 22;50 que é o material a ser utilizado em aula.

3.9 Pés-vendas

Os sérvigos de pés-venda serdo realizados mediéhte ligaggo ou visita nas
casas dos alunos da escola para saber o nivel de satisfagdo dos pais com o
aprendizado da lingua inglesa as criangas, para serem feitas as melhoras que forem
necessarias para que a empresa tenha sua consolidagao.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagdo do negocio

A escola, Growth Smart School, seréa localizada a rua da Bibiia n°® 15, centro
na cidade de Santa Isabel, lugar de boa referéncia, pois os ruidos que podem trazer
transtornos sdo minimos, tanto da vizinhanga que por ventura possa atrapalhar no
rendimento das aulas, quanto dos proprios alunos, pois a sala de aula ficara
localizada em um espago reservado. A definicdo deste local € devido a proximidade
da area escolar onde ja se situam um colégio estadual € uma escola municipal.

Considerada como ponto forte, por ser uma rua higienizada diariamente e de
facil acesso tanto dos clientes quanto dos fornecedores, observando que a cidade
nao possui grande numero de frota de carros circulando pelas ruas ndo havera
problemas com o transito e estacionamento.

O imobvel a ser utilizado sera através de locagdo, visualizando que a
aquisicao de um predio para as instalagdes pode imobilizar parte dos recursos,
comprometendo os valores a serem destinados ao capital de giro, assim constardo
por meio de contrato de aluguel, as formas de pagament\oﬂg&gcmgzcg expresso em

clausulas. & >
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A escola de inglés Growth Smart School necessitara de 11 ambientes para a
acomodagao das dependéncias sendo eles: recepgao, sala de aula, banheiros
feminino e masculino, departamento financeiro, administrativo e recursos humanos,
sala de interagao, lanchonete, depésito, area de lazer e garagem.

O ambiente da sala de aula serd de 6mts de largura por 4mts de
cumprimento. A lanchonete sera terceirizada.
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Os moveis e utensilios ficardo dispostos de acordo com sua utilidade
particular. Na frente do prédio serdo mantidas as vagas na garagem para os clientes

e funcionarios.

Depésito
Lanchonete
Banheiro Salade
Masculino aula
Administrag@o e
Sala de Recursos
Humanos
Espera
Banheiro
Feminino
Garagem ; Recepgao
SRR ' P Setor financeiro

Figura 1 — layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.

4.3 Capacidade de prestagao dos servigos

A escola Growth Smart School, tera capacidade para receber a quantidade
de 10 alunos por hora aula com atendimento de segunda-feira a sexta-feira,
resuitando assim a possibilidade de se atender um maximo de 50 alunos por dia ou
120 alunos por semana, uma vez que as aulas serdo ministradas em dois dias para

cada turma e na sexta-feira turmas especiais.

Abaixo demonstra-se o quadro de horarios e as respectivas quantidades.



HORARIOS DE AULA
Matutino - Segunda a Quinta-feira - ;
Horarios Qtd Alunos/Dia Qtd Alunos/Semana
8h &s9h e 30min 10 20
9h e 30min as 11h 10 20
Total 20 40
~ Vespertino - Segunda a Quinta-feira 3
Horérios Qtd Aluncs/Dia Qtd Alunos/Semana
i 13h @ 30min as 15h 10 20 ‘
| 15h as 16h e 30min 10 20
16h e 30min as 18h 10 20
Total 30 60
Matutino - Sexta-feira
Horarios Qtd Alunos/Dia Qtd Alunos/Semana
8h as 11h 10 10
' Vespertino - Sexta-feira ‘
Horarios Qtd Aiunos/Dia Gtd Alunos/Semana
14h as 17h 10 10
Total Diario de Alunos - Segunda e Quarta-feira 50
Total Diario de Alunos - Terga e Quinta-feira 50
Total Diario de Alunos - Sexia-feira 20
Total Semanal de Alunos ‘ 126

Quadro 1 — previsao dos horarios de aula
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

As turmas especiais serdo compostas por alunos que querem estudar uma

O processo de prestagdo ou do ensino em sala de aula tera uma

do aluno.

Gnica vez por semana durante as 3 horas consecutivas.

4.4 Processo de prestacdo dos servigos

metodologia propria, onde as atividades de aula iniciardo com leitura do contetdo
pelo professor. Em seguida os alunos serdo estimulados a contribuir para a
realizag&o do processo através da repeticdo e por meio de diglogo com o professor,
fazendo desses momentos uma opor‘runidéde para a compreensdo e entendimento

Depois do didlogo do conielido sera feito 0 estudo das gramaticas utilizadas,

com questionamentos direcionados aos alunos e também a realizacdo dos
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exercicios de fixacdo, finalizando assim o processo de ensino do contetdo aplicado

em sala.
6 1
Término da Inicio da
aula aula
5 2
Realizagdo Leitura
dos exercicios prévia -
professor
4 3
Explicagao Diélogo com
da alunos.
gramatica

Figura 2 — processo de realizagio das aulas
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009.
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4.5 Dimensionamento de pessoal

A escola Growth Smart School necessitara de colaboradores para atuarem
na empresa. Assim seréa feito por meio de recrutamento e seleg&o, a contratagao de
duas pessoas com perfis adequados as fungdes a serem exercidas para o bom
funcionamento da escola. Sendo as func¢des de recepcidnista e professor. Também
fara parte do quadro de pessoas atuantes na empresa a proprietaria com fungdes
nos setores administrativo e financeiro da empresa.

A principio os servigos gerais serdo prestados pela pessoa que ira atuar na
recepgdo. Tais servigos deverdo acontecer com limpeza total aos sabados no
horario das 07h as 11h organizagédo simples diariamente apds o horario das 17h as
18h.

O processo de contratagéo dos colaboradores da empresa sera por meio de
anaiise curricular e posterior entrevista nao estruturada de modo informai, com o
candidato & vaga oferecida seja para recepcionisia ou professor, através da
entrevista € permitido mais abertura por parie do candidato devendo, portanio, o
entrevistador demonstrar interesse e empatia pelo candidato, fazendo perguntas
gerais, nao comprometedoras. '

E necessério instituir na organizagdo programas que desenvoivam as
pessoas em sua pienitude, orientando-as e educando-as, visando o estimuio e o
desenvoivimenio de suas habilidades comportamentais e competéncias técnicas,
para isso a empresa promovera treinamento e desenvolvimento presencial a cada
reunido de avaliaggo de periodo ou sempre que necessario.
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5 PLANO FINANCEIRO

O desenvolvimento do 'vpiano financeiro levou em consideracdo duas
hipéteses, uma contemplando a injegdo de valores pela prépria empreendedora —
investimento com capital prérprio, e, a ouira, prevendo a situagio de inje¢éo via
financiamento — investimento com capital de terceiros. -

Por isso, no desenvolvimento desta étapa serdo apresentados, quando por
oportuno, 0s possiveis impacios ﬁnanceiros, levando-se em consideragdo as
hipo6teses de abertura da empresa com capital proprio ou com capital de terceiros.

Depois de demonstrados os impactos de uma ou ouira forma a

empreendedora podera optar pela situagéo mais benéfica.

5.1 Estimativa dos investimentos fixos

A empresa necessitard dos recursos tecnoldgicos, moveis e utensilios
demonstrados no quadro 2 para o inicio de suas atividades.
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RECURSOS TECNOLOGICOS

QTD DESCRIGAO PREGO VALOR
1 NOTEBOOK 14" R$ 1.599,00 R$ 1.599,00
1 DESKTOP 15" R$ 1.399,00 R$ 1.399,00
1 IMPRESSORA MUTIFUNCIONAL R$ - 350,00 R$ 350,00
1 TELEFONE R$ 89,90 R$ 89,90
1 TV 22" LCD R$ 1.009,00| R$ 1.009,00
1 FAX R$ 399,00 R$ 399,00
1 CABOS E FIOS R$ 70,00 R$ 70,00
TOTAL R$ 5.005,90 |

MOVEIS E UTENCILIOS ‘ '

Q7D DESCRICAC PRECO VALOR
1 BANNER DA ESCOLA R$ 200,00 R$ 200,00
4 MESAS | _R$ 250,00 R$ 1.000,00
1 JOGO SOFA - R$ 900,00 R$ 900,00
10 CARTEIRAS } | R$ 100,00 'R$ 1.000,00
4 CADEIRAS ESTOFADAS | R$ 60,00 R$ 240,00
5 CADEIRAS PARA ATENDIMENTO R$ 40,00 R$ 200,00
3 | VENTILADORES | R$ 100,00 R$ 300,00
3 ARRANJOS DE FLORES ’ R$  60,00| "R$ 180,00
1 MURAL DE RECADOS | R$. 60,00 R$ 60,00
1 TAPETE ' R$ 80,00 R$ 80,00
1 MESA DE CANTO , R$ 70,00 R$ 70,00
3 'ARQUIVOS R$ 150,00 R$ 450,00
1 QUADRO DE PINCEL . R$ 200,00 R$ 200,00
1 | BEBEDOURO DE AGUA R$ 350,00 R$ 350,00
7 LIXEIRAS SIMPLES R$ 10,00 R$ 70,00
TOTAL R$ 5.300,00

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS

"R$ 10.305,90

Quadro 2 - investimentos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

A analise anterior ndo sofre impacto caso a empreendedora opie por uma ou

outra fonte de financiamento.

5.2 Estimativa dos investimentos financeiros

A estimativa dos investimentos financeiros necessarios para o

empreendimento da escola de inglés Growth Smart School, sofrerd impactos
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dependendo da condigao de financiamento, por isso, demonstra-se a Seg‘uir os dois
modelos.

Levando-se em consideracdo que o capital inicial serd proprio, ou seja, que
a empresaria destinard recursos pessoais ter-se-4 a necessidade de um
investimento financeiro da ordem de R$ 9.280,20, dos quais R$ 5.230,00 séréo
investimentos pré-operacionais e R$ 4.050,2,0 de capital de giro, para manutencao
dos pagamentos das primeiras despesas € custos.

Em se tratando de formagdo do capital inicial baseado em financiamento
junto & rede bancaria, a necessidade de investimento financeiro serd de R$
10.938,15 dos qu»ais‘ R$ 5.230,00 serdo investimentos pré-operacionais e R$
5.708,15 destinados ao capitai de giro.

Observa-se, portanto, que o investimento financeiro, na opg¢do da realizagao
do capital com recursos proprios € menor, e, aparentemente, mais benéfica a
empreendedora. Entretanto, ndo hd que se verificar este suposto beneficio em
conjunto com as demais andlises que seguem. '

5.3 Resumo dos investimentos

‘O total dos recursos necessarios para implantagdo da escola estd
apresentado a seguir, levando-se em consideragdo as duas possibilidades que a
empreendedora tém para abertura da empresa.

RESUMO DOS INVESTIMENTOS - CAPITAL TERCEIROS

DESCRICAO __VALOR
INVESTIMENTOS FIXOS R$.  10.30590
INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS R$ 5.230,00
CAPITAL GIRO R$ 5.708,15

TOTAL| R$ 21.244,05
RESUNMO DOS INVESTIMENTOS - CAPITAL PROPRIO

DESCRIGAO VALOR
'INVESTIMENTOS FIXOS R$  10.305,90
INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS R$ 5.230,00
CAPITAL GIRO ’ R$ 4.050,20

, TOTAL| R$ -~ 19.586,10
Quadro 3 — resumo dos investimentos -
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pefa autora, 2010.
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O quadro demonstrou gue a diferenga entre uma possibilidade e a outra &
pequena, e, aparentemente uma ou outra solugao nao téria impacto relevante para
as analises de viabilidade. Entretanto, outros indicadores serdo demonstrados, a fim

de se verificar as situagdes propostas.

5.4 Estimativa do faturamento mensal da empresa

A empkesa pretende obter eniradas através de mensalidades, o que se
estima em um faturamento mensal de R$ 6.909,00 e anual de R$ 82.808,00. ‘

O valor das mensalidades sera de 10% do salério minimo, vigenie a partir de
01/01/2010, acrescidas do vaior do material de aula dé. R$22,50 totalizando R$73,50
mensal. ' ‘

Para se estimar a quantidade de mensalidades, levou-se em consideragao
qgue a empresa podera trabathar com 94 alunos, conforme esﬁpuiad‘o no item 3.2

estudo dos clientes.

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO
QTD DESCRICAO VLR UNIT VLR TOTAL
1128 | MENSALIDADES R$§ 7350 | R$ 82.908,00
MEDIA MENSAL R$§  6.909,00
TOTALANUAL! RS 82.808,00 |

Quadro 4- estimativa de faturamento -
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, Z010.

5.5 Estimativa dos custos coim a prestagao de servigos

A estimativa com os custos para prestagdo dos servigos sera registrada
através dos gastos com os pagamentos do professor, apostilas e aluguel, e que
estao ligados diretamente a atividade fim da empresa.
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ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM A PRESTAGAO DE SERVIGO
DESCRIGAO QTD VLRUNIT VLR TOTAL

PAGAMENTO PROFESSOR 1 R$ 765,00 R$ 765,00
FGTS (8%) 1 R$ 61,20 R$ 61,20
PROVISAQ DE FERIAS 1 R$ 21,25 R$ 21,25
PROVISAO 13° SALARIO 1 R$ 63,75 R$ 6375

- ALUGUEL 1 R$ 510,00 R$ 510,00}
APOSTILAS 1 R$ 94,83 R$ 9483
TOTALMENSAL| = R$ 1.516,03
TOTAL ANUAL R$ 18.192,40

Quadro 5- estimativa dos custos com a prestacao de servicos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Para andlise deste item pouco importa se o capital para investimento é

préprio ou de terceiro.

5.6 Estimativa das despesas

A estimativa com as despesas sera regisirada através dos gastos com os
pagamentos da recepcionista e encargos, pro-labore e encargos, agua, energia,
teiefone, materiais de expediente, limpeza, honorarios contador e outras mais que
forem necessarias ao funcionamento da empresa.

Caso a empresaria opte pelo investimento com capital de terceiros, ela
devera assumir uma despesa imediata com a amortizagdo do financiamento, por
isso, apresenta-se a seguir as duas situagdes, ou seja, uma em que aparece a
despesa com amortizacao, tendo em vista que, todas as simulacées efetuadas nao
previam prazo de caréncia, e, a outra, sem a referida despesa de amortizago.



_ESTIMATIVA DAS DESPESAS MENSAIS - CAPITAL TERCEIROS

. 'DESCRIGAO Q1D VRLUNIT | VRLTOTAL
SALARIO RECEPCIONISTA 1 | R§ 510,00 | R$ 510,00
FGTS 1 | R$ 40,80 | R$ 40,80
PROVISAO FERIAS 1 | R 14,17 | R$ 14,17
PROVISAO13°SALARIO | 1 |R§ 8874 | RS 88,74
PRO-LABORE 1 | R$ 765,00 | R§ 765,00
INSS PRO-LABORE | 1 | R$ 84,15 [ R% 84,15
FGTS PRO LABORE 1 | R$ 61,20 | R$ 61,20
PROVISAO FERIAS 1 | R$ 85,00 | R$ 85,00
INSS PROVISAO FERIAS 1 |R$ 935 | R$ 935
PROVISAO 13° SALARIO 1 | R$ - 63,75 | R$ 63,75
INSS PROVISAO 13° 1 | R$ 7,01 | R$ 7,01
AGUA ‘ 1 | RS 150,00 | R$ 150,00
ENERGIA 1t | RS 150,00 | R$ = 150,00
TELEFONE | 1 | R$ 80,00 | R$ 80,00
MATERIAIS EXPEDIENTE 1 |R$ 40,00 | RS 40,00
'MATERIAIS LIMPEZA =~ 1" |R$ 3000 |R$ 3000
HONORARIOS CONTADOR 1 | R§ 255,00 | RS 255,00
AMORTIZACAO FINANCIAMENTO 1 |R$ 175795 | R§  1.757,95
- ] ~ TOTAL MENSAL | R$ 4.192,12]
TOTAL GASTOS ANUAL R$ 50.305,43

Quadro 6 - estimativa das despesas mensais — capital de terceiros

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

'ESTIMATIVA DAS DESPESAS MENSAIS - CAPITAL PROPRIO
" DESCRICAG @ [QTD|] VRLUNIT. | VRLTOTAL
PAGAMENTO RECEPCIONISTA 1 | R$ 510,00 | R$ 510,00
FGTS : 1 | R$ 40,80 | R$ 40,80
PROVISAO FERIAS 1 | R$ 14,17 | R$ 14,17
PROVISAO 13°SALARIO 1 |R$ 8874 |R$ 8874
PRO-LABORE -1 | R$ 765,00 | R$ 765,00
'INSS PRO-LABORE 1 | R$ 84,15 | R$ 84,15
FGTS PRO LABORE 1 | R$ 6120 | R$ -~ 61,20
PROVISAO FERIAS 1 | R$ 85,00 | R$ 85,00
INSS PROVISAO FERIAS 1 | RS 9,35 | R$ 9,35
PROVISAO 13° SALARIO 1 | R$ 63,75 | R$ 63,75
INSS PRQVISAQ 13° 1 | RS 701 | RS 7,01
|AGUA ' 1 [ R$ 150,00 | R$ 150,00
ENERGIA 1 | RS 150,00 | R$ 150,00
TELEFONE 1 | R$ 80,00 | R$ 80,00
MATERIAIS EXPEDIENTE 1 | R$ 40,00 | R$ 40,00 |
MATERIAIS LIMPEZA "1 |R$ 3000 [R$ 30,00
HONORARIOS CONTADOR 1 | R$ 255,00 | R$ 255,00
OUTRAS 1 | R$ 100,00 | R$ 100,00
TOTAL MENSAL| R$ 2.534,17
TOTAL GASTOS ANUAL R$30.410,03

Quadro 7 - estimativa das despesas mensais - capital préprio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5.7 Estimativa do custo com depreciagio
" A estimativa dos custos com depreciacéo & a consideragdo do desgaste do
valor dcs‘ bens pelo seu uso, que 0s rtérn,a limitados e ultrapassados com o passar
dos anos, sendo imprescindivel sua refpbsigﬁo | | |
A deprec:agao mensal dos equupamentos méveis e utensilios, calculada
pelo método linear apurou o vaior de R$ 161,80.
A seguir demonstra-se a depreciacio caicuiada para cada um dos itens do

Ativo F’ermanent_e.

DEPRECIAGAO MENSAL -

 EQUIPAMENTOS (5 ANOS) N
QTD DESCRIQAO . VALOR . | VLRDEPRECIAGAO
"4 | IMPRESSORA MUTIFUNCIONAL R$ 350,00 , R$ 5,83}
1 | TELEFONE ~ R$89,90| =@ " R$ 1,50
1 [ TV22"LCD ‘ ' R$ 1.099,00 ~ R$18,321
1 | FAX N _ R$39900]. . R$665
1 ~CABOSEFIOS = N R$ 70,00 - R$ 117}
' e SUBTOTAL| 'R$3347
“COMPUTADORES E OUTROS (3 ANOS)
' DESCngAo " VALOR VLR DEPREClAng
1 | NOTEBOOK 14" : " R$1.599,00 R$ 44 42
1 | DESKTOP 15" R$ 1.399,00 R$ 38,86} -
"1 | BANNER DA ESCOLA RS 200,00 | ~ _R$5,56|
: ‘ ’ ' o SUB TOTAL -~ R$8883}
B ~ MOVEISE UTENSIL1OS (10 ANOS) T
1 DESCRIGAD ~ VALOR 'VLR DEPRECIACAC
4 | MESAS R$ 250,00 R$ 8,33
1 | JOGO SOFA , , . R$ 900,00 | ~ R$7,50
10 | CARTEIRAS I . R$ 100,00 ~ R$8,33
4 | CADEIRASESTOFADAS |  R$60,00| ~ R$2,00
5 | CADEIRAS PARAATENDIMENTO | __R$ 40,00 ~ R$ 167
- 3 | VENTILADORES: - = . ~ R$ 100,00} " R$250}
-1 | MURAL DE RECADOS = R$ - 60,00 ' ~__R$:0,50
4 | ARRANJOS DE FLORES R$60,00| -~ _R$200
1 | TAPETE e - R$80,00] R$ 0,67 |
1 | MESA DE CANTO_ , . R$ 70,00 | , R$ 0,58
3 ARQUIVOS - B ' "R$ 150,00 . R$3,75
1 | QUADRO DE PINCEL o ~ R$20000] ~R$ 1,67
1 | BEBEDQURQ DE AGUA R$ 350,00 o .. R$292
7 |LIXEIRAS SIMPLES R$ 10,00 | - R$ 0,58
: - - SUBTOTAL R$ 39,50
TOTAL MENSAL | ~ R$ 161,80
TOTALANUAL = R$1.9241,58

Quadro 8- estimativa das depreciagoes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5.8 Demonstrativo de resuitados

Para o demonstrativo do resuitado, a empreendedora se viu obrigada a
ilustrar os dados com as duas hipoteses possiveis, quais sejam, a possibilidade de
investimento com capital 100% proprio ou a possibilidade de investimento com
capital 100% de terceiros.

A referida analise indica claramente que na opgéo pela utilizagéo do capital
préprio o resuitado final — o lucro sera de R$ 20.000,00 a mais. Entretanto levando-
se em consideracdo que o custo do capital de terceiro é baixo, e que ja no primeiro
ano a empreendedora conseguird amortizar em 100% o financiamento e ainda obter
um resultado positivo equivalente a 50%. do financiamento, tem-se por oportuno que

esta configuragdo sera a melhor para a criagéo do empreendimenio.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS - CAPITAL TERCEIROS
RECEITA OPERACIONAL BRUTA I R$ 82.908,00
(-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA (SIMPLES 6%) |  R$ 4.974,48

= RECEITA OPERACIONAL LIQ. R$ 77.933,52
(-) CUSTOS DOS SERVIGOS ‘ RS 18.192,40
= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO - R$ 59.741,12
() DESPESAS OPERACIONAIS 52.247,01
(=) LUCRO/PREJUIZO | R$7.493,11

Quadro 9- Demonstrativo de resultados — capital de terceiros
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

'DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS - CAPITAL PROPRIO
RECEITA OPERACIONAL BRUTA RS 82.908,00}
(-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA (SIMPLES 6%) R$ 4.974,48

{ = RECEITA OPERACIONAL LIQ. R$ 77.933,52
(-) CUSTOS DOS SERVICOS R$ 18.192,40
= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO R$ 59.741,12
(- DESPESAS OPERACIONAIS , 32.351,61
(=) LUCRO/PREJUIZO ~ | RS 27.389,51

Quadro 10- Demonstrativo de resultados — capital proprio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados peia autora, 2010.
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5.9 Ponto de equilibrio

O ponio de equilibrio representa o quanto a empresa precisa faturar para
pagar todos os seus custos em um determinado periodo.

A Growth Smart School necessitara ter seu ponto de equilibrio em 74.935,54
na hipdtese de utilizagéo do capital ‘de: terceiros e 50.544,01, na hipdtese de uso de
capital proprio. ' o

Mesmo com o ponto de équilibrio alto para a hipé‘tese de utilizagao de capital -
de terceiro, ainda prevaiece a opini&o de que a utilizagdo desta forma sera a mais
benéfica para a empresa, ou seja, o beneficio x custo serd meihor, que a hipotese
de utilizacao do capital proprio. |

5.10 Lucratividade

A lucratividade demonstra o lucro do empreendimento, ou seja, o poder de
ganho da empresa comparado o resultado liquido com a receita ope.racional liquida.
A Growth Smart School teré uma lucratividade de 9,62% na hipétese de utilizacéo de
capital de terceiros, no primeiro ano de atividades e 35,14% na hipotese de
utilizacao do capital préprio.

Tendo em vista as opgdes de investimentos em aplicagdes financeiras,
disponiveis no mercado, tem-se a ideia de que o sacrificio do lucro que se fara no
primeiro ano, em fungdo da escolha do investimento utilizando-se ‘capital de
terceiros, ainda sera a melhor escolha.

5.11 Rentabilidade

~ A rentabilidade € um indicador de atratividade do negécio, tem a finalidade
de demonstrar para o empreendedor o reforno do capital investido. A escola Growh
Smart School recuperara a cada ano 134,58% do valor investido através dos lucros
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obtidos no negécio na hipbtese de capital de terceiros e 229,67% na hipotese de
capital proprio. ;

Este indicador vem reforgar o que se descreveu anteriormente, em relac¢éo a
utilizagdo do capital de terceiro e ou capital préprio, ou seja, tanto utilizando uma
opgao ou outra 0 empreendimento sé paga em menos de ano. ’

Demonstra-se a seguir o quadro resumo do céiculo da rentabilidade
considerando-se as duas opgdes.

RENTABILIDADE (%) - CAPITAL TERCEIROS VALOR R$
}RESULTADO LIQUIDO + AMORTIZACAO R$  28.58951
INVESTIMENTO TOTAL , R$  21.244,05
' RESULTADO (%)| = 134,58 |
| RENTABILIDADE (%) - CAPITAL PROPRIO | VALORR$
RESULTADO LIQUIDO + AMORTIZACAO R$  48.484,91
INVESTIMENTO TOTAL R$  21.110,95
RESULTADO (%) 229,67

Guadro 11- Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.12 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento é o periodo necessario para que o valor
investido no empreendimento seja recuperado por meio do resultado liguido da
empresa. ' _

Apbs o inicio das atividades da empresa, estima-se que, no prazo minimo de
retorno do investimento seja de 8,92 meses na hipotese de cépi‘tal de terceiros ou
5,22 meses na hipétese de capital proprio.

5.13 Fiuxo de caixa

Para o fluxo de caixa financeiro a empreendedora, analisa as duas
situagdes, que tem em relacdo ao investimento e esté projetando uma taxa de 5%
de um ano para o outro, tanto nas receitas, quanto nos custos e despesas.
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FLUXO DE CAIXA - CAPITAL TERCEIROS
Discriminagéo Ano 9 Ano 1 Anc2 Ano3 Ano d Anc S
Investimento (21.244,05) S -
Receitas totais 82.908,00| 87.653,40| 91.406,07) 96.976,37 | 100.775,19
Custos e despesas totals 51.244,71| 33.208,22| 34.868,64| 36.612,07| 38.442,67
Custos fixos ’ 18.192,40 | 19.102,02| 20.057,12| 21.655,98 22.112,98
Pagamento Professor 9.180,00 9.639,00 10.120,85 10.627,00 11.158,35
FGTS (8%) 734,40 771,12 809,68 | 850,16 | 892:67 |
Provisdo de Férias 255,00 267,75 281,14 29519, 309,95
Provisdo 13° Saiario 765001  803,25| 843,41 885,58 929,86
Aluguel 6.120,00 6.426,00 6.74730|  7.084,67 7.438,90
Apostilas 1.138,00 1.194,90 1.254,65 1.317,38 1.3683,25
Despesas fixas 28.077,83 8,883,00 9,327,156 9,793,51| 10.283,18
Salario Recepcionista 6.120,00 '6.426,00 6.747,30 7.084,67 7.438,90
FGTS ) 489,60 514,08 539,78 566,77 595,11
Provisdo Férias 170,00 | 178,50 | 187,43 | 196,80 206,64
Provisdo 13° Salario 1.064,88 1.118,12 1.174,03 1.232,73 1.20437
Pro-labore 9.180,00 9.639,00| 10.120,85| 10.627,00| 11.158,35
INSS Pro-labore 1.008,80 1.060,29 1.113,30 1.168,87 1.227,42 |
FGTS Pro-labore 734,40 771,12 809,68 850,16 892,67
Provisdo 13° Salarie 76500|  80325|  B4341; 88558 = 02986
INSS Proviséo Férias 84,15 88,36 92,78 97,41 102,28
Agua 1.800,00 1.880,00| 1.984,50 2.083,73 2,187,091 |
Energia 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91 |
Telefone 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Materiais Expediente 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Materiais Limpeza 360,00 | 378,00 396,90 416,75 437,58
Honorarios Contador 3.060,00 3.213,00 3.373,65 3.542,33 3.719,45
Despesas variaveis 4.974,48 6.223,20 5.484,36| 6.763,68|  6.046,61
‘Simples (6%) 497448| 522320| 548436 575858| 6.04651
{Luero | 31.663,29| 53.84518| 56.537,43| 59.364,33| 62.332,52
Amortizagdo (21.244,05)
5.Disponibilidade do Exercicio. 10.419,24 5.845,18| 56.537,43| 59.364,31| 62.332,52
6. Saldo acumulado (21.244,05) 64.264,41 | 110.382,61| 115.901,74| 121.696,83

Quadro 12- fluxo de caixa — capital de terceiros
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.



L

57
FLUXO DE CAIXA - CAPITAL PROPRIO
Discriminagio Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano §
investimento 19.586,10
Receitas totais | 82.908,00| 87.053,40| 91.406,07 95.9876,37| 100.775,19
Custos e despesas totais 52.376,91 34.099,83 35.804,82 37.595,06 39.474,82
Custos fixos 18.192,40 | 19.102,02| 20.057,12| 21.069,98 | 22.112,98
Pagamento Professor 9.180,00 9.639,00| 10.420,95| 10.627,00| 11.158,35
{FGTS (8%) 734,40 771,12 809,68 850,16 892,67
Provisdo de Férias 255,00 267,75 281,14 20519| 309,95
Provis&o 13° Salario 765,00 803,25 843,41 885,58 929,86
Aluguel 6.42000| 6.426,00( 6.747,30( 7.084:67 7.438:90
Apostilas 1.138,00 1.194,90 1.254,65 1.317,38 1.383,25
Despesas fixas 29.210,03 9.774,61| 10.263,34| 10.776,50 | 11.315,33
 Salario Recepcionista 6.120,00 6.426,00| 6.747,30 7.08467| 7.438,80
FGTS 489,60 514,08 539,78 566,77 595,11
Provisdo Férias 170,00 178,50 18743| 196,80 206,64
Provisdo 13° Salério 1.064.,88 1.118,12 1.474,03 1.232,73 1.294,37
{ Pro-labore 8.180,00 963900 10.120,95{ 10.627,00( 11.158,35
INSS Pro-labore - | 100080{ 106029, 1.11330) 116897 1.22742
FGTS Pro-labore 734,40 77112 809,68 850,16 892,67
| Provisdo 13° Salario 1.020,00 1.071,00 142455 1.180,78 1.239,82.
INSS Provisdo Férias 112,20 117,81 123,70 129,89 136,38
Agua 765,00 803,25 843,41 885,58 929,86
Energia 84,15 88,36 . 92,78 97,41 102,28
{ Telefone 1.800,00| 1.890,00{ ~ 1.984,50 2.083,73 2.18791
Materiais Expediente 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.08373| 218791
Materiais Limpeza 960,00 A1.008,00 1.058,40 1.111,32| 1.166,89
Honorarios Contador 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44 |
MATERIAIS LIMPEZA 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
HONORARIOS CONTADOR 3.060,00| 3.213,00| 337365| 3.542,33| 3.719,45
Despesas varidveis 4.874,48 §5.223,2¢ 5.484,3¢ 5,758,582 G.048,51
Simples (6%) 4.974,48 5.22320 5.484,36 5.758,58 6.048,51
Lucro 30.531,09 | 5295357 | 55.601,25| 58.381,31] 61.300,37
Amortizagao 19.586,10
5.Disponibilidade do Exercicio 10.944,99 | 52.953,57 | 55.601,25| 58.381,31| 61.300,37
16. Saldo acumutado 19.586,10 63.898,56 | 108.554,82 | 113.982,66 | 119.681,68

Quadro 13- fluxo de caixa — capital préprio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5.14 Taxa minima de atratividade (TMA)

A Taxa Minima de Airatividade, também chamada de custo de oportunidade
ou taxa de desconto, &€ aquela paga pelo mercado financeiro em investimen‘tos
correntes (poupanga, fundos de investimento, etc.). Essa taxa é utilizada para
representar os fluxos de caixa em valores presentes.

A TMA deve refletir o ganho esperado pelos mves’udores em aplicagdes de
mercado e levar em conta o risco associado ao projeto em estudo.

A taxa minima de atratividade proposta para a escola, sera de 12% a.a.

5.15 Taxa interna de retorno (TiR)

A TIR é a taxa necesséria para igualar o valor presente do investimento na
empresa com os .-s_aidos de caixa, ou seja, € a taxa de retorno do empreendimento,
representado pelo seu VPL (Vaibr Presente Liquido) de modo que este seja igual a
Zero.

Considera-se como TIR a taxa a partir do qual o projeto serd viavel,
lucrativo, ou seja, devendo ser maior do que a TMA (Taxa Minima de Atratividade)
significando que a empresa serd um investimento methor que uma aplicacdo em
poupanga. ‘

Assim na hipétese de capital de terceiros sera necessaria a taxa de 186,31%
€ na hipotese de capital proprio sera necessaria a taxa de 195,52%, para igualar - se
ao VPL. Essa taxa representa o valor que tera de retorno no prazo de cinco anos
conforme construido no fluxo de caixa, sobre o valor inicialmente aplicado.

6.16 Vaior presente liquido (VPL)

O Valor Presente Liquido é a soma de todas as capitalizagdes do fluxo de
caixa, calculadas como valor presente airavés de uma taxa de juros. Geraimente
utiliza-se a TMA para se determinar o VPL.
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Assim as capitalizagbes do fiuxo de caixa calculadas demonstram que o VPL
na hipotese de utilizagdo de capital de terceiros serd de R$ 242.498,68 e para o uso
de capital proprio R$ 239.181,49.

O VPL é o valor descontado de todos os encargos necessarios para a

implantacao do negoécio.

5.17 Giro do ativo

O giro do ativo representa a quantidade de vezes que a empresa recuperou
o valor de seu ativo por meio de vendas em um periodo de um ano, analisando que
um aito giro do ativo significa que a empresa esta vendendo mais, @ quanto maior for
o giro melhor.

Este indicador demonstra que em relac¢éo a utilizagédo do capitai de terceiro e
ou capital préprio o empreendimento girara o investido em 3,67 vezes no caso da
utilizacdo do capital terceiro e de 3,98 vezes na hipétese de capital proprio, no
periodo de um ano.

Demonstra-se a seguir o quadro resumo do célcuio do giro do ativo
considerando-se as duas opgdes.

GIRO DO ATIVO - CAPITAL TERCEIROS VALOR RS
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | R$  77.933,52 |
ATIVO TOTAL RS 21.244,05

| RESULTADO| RS 3,67
GIRO DO ATIVO - CAPITAL PROFRIO VALOR R$
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA R$ _ 77.93352
| ATIVO TOTAL R$ _ 19.586,10

, RESULTADO | R$ 3,98

Quadro 14- Giro do ativo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5.18 Giro do patrimdnio liquido

O giro do patrimdnio liguido representa a quantidade de vezes que &
empresa consegue recuperar o valor de seu patrimdnio liquido (vaior invesiido pelos
sécios) para obter vendas em um periodo de um ano.

Demonstra-se a seguir o quadro resumo do. calcuio do giro do patrimdnio
liquido considerando-se as duas opg¢des.

GIRO DO PATRIMONIC LIQUIDO - CAPITAL .
TERCEIROS VALOR R$
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | R$  77.933,52
1 PATRIMONIO LIQUIDO (CAPITAL SOCIAL) ' | R$ 1.244,05 -
RESULTADO | R$ 62,64
GIRO DO PATRIMONIO LIQUIDO - CAPITAL PROPRIO| VALORRS$
| RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA ' ' R$  77.933,52
PATRIMONIO LIQUIDO (CAPITAL SOCIAL) | R$  19.586,10
' RESULTADO | R$ 3,98

Quadro 15- Giro do patrimonio liuido
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Por meio da exposi¢do do quadro do giro do patrimdnio liquido é possivel
visualizar que a escola recuperard o seu investimento dentro de um ano, sendo
representados. pelos valores de 62,64 vezes na hipétese de uso de capital de

terceiros e 3,98 vezes na hipotese de uso de capital prdprio.

5.19 Margem operacional

A margem operacional representa o lucro operacional do percentual obtido
em cada venda ou prestacado de servico antes dos juros e impostos.

A seguir a demonstrag;éo do resumo da margem operacionai obtida peia
escola Growth Smart School:
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MARGEM OPERACIONAL - CAPITAL DE TERCEIROS | - VALORRS
{LUCRO OPERACIONAL + SIMPLES R$  12.468,59
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | R$  77.933,52
- RESULTADO | R$ 16,00

 MARGEN OPERACIONAL - CAPITAL PROPRIO | VALORRS
LUCRO OPERACIONAL + SIMPLES | R$ 3236399
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA , R$  77.933,52
I  RESULTADO|R$ 41,53

MARGEM LIQUIDA - CAPITAL TERCEIROS VALOR R$
LUCRO LIQUIDO APOS IMPOSTOS {R$ 749411
RECEITA OPERAGCIONAL LIQUIDA , R$  77.933,52

' _ RESULTADO| R$  0,10]

MARGEM LiQUIDA - CAPITAL PROPRIO VALOR R$
LUCRO LIQUIDO APQS IMPOSTOS | R$  27.389,51
RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA . R$  77.933,52
' RESULTADO | R$ 0,35

Quadro 16- Margem operacional
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Com esses dados a escola Growth Smart School tera o percentual de lucro
operacional em um ano de 16,00% na hipdtese de uso de capital de terceiros e
41,53% na hipotese de uso de capital proprio

5.20 Rentabilidade do ativo liquido

A rentabilidade do ativb liquido representa a remuneragéo do capital proprio,
nos parametros Libor, Prime Rate, TILF. Entre 12% e 15% & considerado baixo,
fraco, e acima 6timo.

A segvuir o quadro do resumo da rentabilidade o ativo liquido da escola
Growth Smart School:



RENTABILIDADE DO PATRIMONIO LIQUIDO - CAPITAL

TERCEIROS VALOR R$
LUCRO LIQUIDO FINAL R$ 7.494,11
PATRIMONIO LIQUIDO - R$ 1.244,05
RESULTADO| R$ 6,02

RENTABILIDADE DO PATRIMONIO LiQUIDO - CAPITAL PROPRIO VALOR R$
LUCRO LIQUIDO FINAL ' B R$  27.389,51
PATRIMONIO LIQUIDO R$  19.586,10
' RESULTADO|R$ 1,40

Quadro 17- Rentabilidade do patrimonio liquido
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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6 AVALIAGAO DO PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécio é uma ferramenta administrativa recente e pouco
utilizada pelos empreséarios que, em sua maioria, a utilizam para conseguirem algum
tipo de financiamento para levantamento de recursos financeiros. Assim atraves da
construgao ‘desse plano de negdcio é possivel conhecer e avaliar as suas reais
necessidades para a implementagdo do negécio, objeto de estudo.

Por meio da analise do plano de negdcio e da utilizacdo dos planos de
marketing, operacional e financeiro, chegou-se a conclusdo que & viavel a
implantac¢ao da escola Growth Smart School na cidade de Santa Isabel.

Os estudos do plano de marketing demonstraram que esse € um segmento
nao existente na cidade, e que o plblico alvo, sdo as criangas que estdo em fase de
aprendizagem, e que a escola serd uma boa oportunidade para os pais investirem
na educacao de seus fithos, proporcionando-lhes estudo de qualidade.

Em relagdo ao plano Operacional, 0 empreendimento acontecera em uma
cidade que por ocasido da passagem da Ferrovia Norte Sul e Porto Seco, seja de
promocdo ao crescimento e desenvolvimento. Assim vislumbra-se que a escola
sera localizada em uma area privilegiada por estar nas proximidades de outras
escolas facilitando o acesso aos alunos e demais pessoas necessarias a empresa.

O piano financeiro demonsirou que os nlmeros obtidos revelam que a
Growth Smart School sera um negécio sustentavel, justificado pela analise conjunta
de todos os indicadores financeiros calculados.

A viabilidade da escola Growth Smart School é demonstrada com a
construgdo do plano financeiro representado por meio dos indices de ponto de
equilibrio, lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno do investime‘nto, projecao de
fluxo de caixa em cinco anos, taxa minima de atratividade, taxa interna de retorno do
investimento e o valor presente liquido obtido.

Com base nessas informag¢des obtidas com a construgdo do piano de
negocios & possivel a implantagdo do empreendimento estudado. E isso demonstra
que o sonho de ser empresaria e alcangar sucesso e independéncia financeira néo
esta longe de ser realizado.



@

64

Pensando nisso, a futura empresaria pretende ao final do curso colocar em
pratica todo conhecimento adquirido enquanto académica, abrindo sua prépria
empresa, para entdo oferecer estudos de qualidade as criancas da comunidade de
Santa Isabel.
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CONSIDERACOES FINAIS

Destaca-se na realizagdo deste trabalho, a real possibilidade da
empreendedora abiicar - os conhecimentos tedricos obtidos no curso de
administragédo abrindo o proprio negécio, com a idealizagdo de um sonho de ser
proprietaria de uma escola de inglés na cidade de Santa Isabel, com isso podera
definir o seu futuro profissional, com o intuito de obter sucesso e expandir-se como
pessoa. .

A realizacdo deste trabalho possibilitou, aléfn da aplicacdo da teoria na
pratica, a fixacdo de conceitos e definicbes que, até entdo, pensava-se que ndo
havia nexo ou importancia p'ara a vida académica e profissional.

A construcao apresentou grandes dificuidades como:

&  Conciliar o trabatho profissional do dia-a-dia com tempo para sua

construcao;

@ Realizagdo de outros trabalhos exigidos nas demais disciplinas

oferecidas no curso;

¢ Jungdo de informagdes necesséarias para serem introduzidas em sua
contextualizagdo; e

¢  Disponibilidade para receber as orientagﬁes,'sendo necessario o uso
de descanso do almoco, tanto da futura empreendedora quanto do orientador.

O aspecto de maior preocupagéo foi com a construgdo do plano. financeiro
que em uma primeira andlise, demonstrou que o empreendimento n3o seria
financeiramente viavel.

Com as orientagdes oferecidas pelo professor, foi possivel que o trabalho
passasse por modificagées que permitiram ser visualizadas outras caracteristicas
que possam proporcionar o sucesso e a sustentabilidade esperada ao
empreendimento.

Assim o trabalho foi feito sob duas hipéteses que permitirdo 3 empresa obter

sucesso, sendo elas com capital proprio ou capital de terceiros.
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Ao término deste plano foi possivéi_ verificar a importancia do
desenvolvimento de um plano de negdécio para a andlise da viabilidade de um
empreendimento, pois, durante a. sua confeccdo, pdde-se conhecer varias
implicagbes que o estabelecimento de um empreendimento, mesmo que pequeno,
ocasionam e devem ser pensadas, antes da abertura, o que podera proporcionar o
éxito ou nao do empreendimento. A

O plano de negécio p'roporcﬁionou uma visdo mais agugada do futuro
empreendimento demonstrada nos planos de marketing, operacional e financeiro,
possibilitando a identificacao dos pontos que sd0 necessarios para o empreendedor
fazer as analises e colocar ern pratica a realizagé'd do sonho.

As expectativas para a elaboragéo do plano de negbcio foram alcangadas de
forma satisfatéria, revelando que sua realizagdo é de extrema importancia para
analise de viabilidade de qualquer empreendimento.

A empreendedora pretende apés a conclusdo do curso de Administragéo, e,
em tempo ndo tdo distante, colocar em pratica o que foi aprendido,t iniciando seu
negocio, para conquistar a independéncia financeira, pessoal e profissional.
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