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EPIGRAFE

“Talvez ndo tenha conseguido fazer o melhor, mas lutei para que o melhor fosse
feito. N&o sou o que deveria ser, mas Gragas a Deus, ndo sou o que era antes”.
(Marthin Luther King)



RESUMO

Este trabalho apresentara um Plano de Negdcios da empresa de cerimoenial e
eventos Veronica Camargo Cerimonial & Eventos. Esse plano tem por objetivo
demonstrar a viabilidade do negdcio. Ele € composto por Sumario Executivo, Plano
de Marketing, Plano Operacional, Plano Financeiro e Avaliacdo do Plano de
Negocios. O Sumario Executivo demonstra o que é o negécio e qual a oportunidade
de negécio encontrada. O Plano de Marketing realiza a pesquisa necessaria para se
adequar ao publico alvo. O Plano Operacional possibilita o leitor visualizar os
aspectos operacionais da empresa, como layout, organograma e fluxograma. O
Plano Financeiro apresenta todos os calculos necessarios para provar se o negécio
é viavel. Por fim, na Avaliagdo do Plano é feito um apanhado geral de todas as
partes dele, contextualizando sua viabilidade ou a falta dela. A empresa Verdnica
Camargo Cerimonial & Eventos demonstra ser uma empresa viavel através de seu
Plano de Negécios.

PALAVRAS-CHAVE: Plano de Negécios; Sumario Executivo; Plano Financeiro.
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ABSTRACT

This work will present a Business Plan of the company ceremonial events and
Veronica Camargo Catering & Events. This plan aims to demonstrate the viability of
the business. It is composed of the Executive Summary, Marketing Plan, Operational
Plan, Financial Plan and Evaluation of a Business Plan. The Executive Summary
shows what business is and what the business opportunity found. The Marketing
Plan conducts the research necessary to suit the target audience. The Operational
Plan enables the reader to visualize the operational aspects of the company, such as
layout, flowchart and organization chart. The Financial Plan presents all the
necessary calculations to prove that the business is viable. Finally, the evaluation
plan is made an overview of all parts of it, contextualizing its viability or lack thereof.
The company Veronica Campbell Catering & Events prove to be a viable company
through its Business Plan.

KEYWORDS: Business Plan; Executive Summary; Financial Plan.
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INTRODUGAO

Este trabalho ¢ a demonstragdo do estudo da viabilidade de um
empreendimento e possibilidade de implanta-lo na cidade de Uruana-Go, tendo
como base estudos feitos no decorrer do curso de administragdo de empresas. E
atraveés destes conhecimentos sera possivel a construgdo de um planc de negécios

que possa estruturar a empresa de cerimonial e eventos.

O objetivo principal do trabalho é desenvolver um estudo de viabilidade
econdmica para implantar uma empresa de cerimonial e eventos na cidade de
Uruana — GO, com a cria¢ao e estruturagdo de um plano de negécios que possibilite
justificar a eficacia ou a ineficacia do possivel empreendimento. Os objetivos
especificos sdo: fazer um projeto, pesquisar para conhecer o segmento desejado,
analisar dados e resultados possiveis da pesquisa de campo; Com o intuito de trazer
ao autor um posicionamento através do aumento de conhecimento e informagoes

sobre o segmento que estruturem e dé base para o projeto.

O presente trabalho apresenta a ferramenta do plano de negdcios que
serve para descrever todas as areas da empresa, justificando sua viabilidade ou
néo-viabilidade. O planc de negocios é muito utilizado para descrever um novo
negécio, principalmente por novos empreendedores que desejam buscar
conhecimento e aprendizado através de pesquisas que transformem a oportunidade
de negb6cio em um empreendimento de sucesso. Especificamente o plano de
negodcios proporcionara ao empreendedof o conhecimento do mercado em que ira
atuar, identificando suas caracteristicas, os recursos e estrutura que serdo
utilizados. A partir da analise do mercado o empreendedor podera estabelecer suas
estratégias de marketing, especificando as caracteristicas de seus produtos ou
servigos, sua relagdo com os clientes, os concorrentes e os fornecedores. E também
muito importante prever o cenario em que ira atuar, estabelecendo o calculo dos

riscos.

A construcéo deste plano de negodcios se justifica pelo desenvolvimento
de um projeto que € a realizagdo de um sonho, e se tornou em uma oportunidade de

negécio para a autora do trabalho. Porque durante sua vida sempre esteve ligada a
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realizacdo de festas, especificamente na parte da musica, porém nunca como dona
do negdcio, mas sim como contratada. Outro fator determinante para justificar a
criagao da empresa de cerimonial e eventos é a vontade de ter seu préprio negdcio,
vontade cultivada desde muito nova, assim como o interesse pelo curso de

administragdo de empresas.

Demonstrar seus conhecimentos adquiridos durante sua graduagao em
administracdo de empresas através deste plano de negdcios representa para a
autora um grande impulso em sua autoestima. Além disso, demonstra a construgéo
de seu plano de carreira dando resultado através da criagdo de seu proprio

empreendimento. Realizagao do sonho de ter seu proprio negécio.

O mercado a ser explorado serda o de cerimonial e eventos através da
realizacdo de festas como casamentos, formaturas, aniversarios, bodas, festas de
debutante, eventos organizacionais. A empresa terd o diferencial de realizar o
evento em um todo. Cuidara da festa em todas as suas partes, planejando, dirigindo,
organizando e controlando tudo que fizer parte do evento. Ornamentagao, Buffet,
musica, locagéo de espaco, todas as areas que um evento abrange. Esse diferencial
foi uma oportunidade de negdcio encontrada na regiao pela falta de empresas de
cerimonial e eventos, a maioria sdo empreendimentos que organizam ornamentagao
e Buffel.

Para que o plano de negécio seja bem elaborado é necessaria uma
pesquisa de mercado que caracterize o ambiente interno e externo, com atengao ao
cenario atual e verificando o investimento necessario. Outra parte que deve ser
observada é o operacional da empresa, o layout & muito importante para o
desenvolvimento das atividades do negécio. O plano financeiro deve ser retratado

para verificar a viabilidade do negécio através de projegGes de vendas e gastos.

O plano de negdcio possui fundamentos tedricos que nao abandonam a
idéia central do autor. A divisdo do trabalho sera da seguinte forma: Referencial
Teodrico, Sumario Executivo, Plano de Marketing, Plano Operacional, Plano

Financeiro e a Avaliagdo do Projeto.

No Referencial Tedrico serao citados diversos autores que abordam

assuntos importantes para elaboragio do planc de negocio, ligando a parte teérica
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ao projeto do negdcio. Sdo contextos sobre: empreendedorismo, empreendedor,

plano de negdcio e sobre o ramo de cerimonial e eventos.

O contetdo do Sumario Executivo abrange a descrigdo da oportunidade
de negdécio e a descricdo do proprio negdécio, que deve conter: a razdo social da
empresa, o nome fantasia, a localizacdo, que tipo de servigo ou produtc que a
empresa oferecera, qual o seu capital social, a sua forma juridica, o tipo de tributo
que a empresa é optante, em quanto tempo o investimento retornara e também a
descrigédo da oportunidade, na verdade deve ser detalhado de que maneira aquela
oportunidade foi encontrada. Contudo, deve ser descrito também sua miss&o, viséo,
obj_etivds de cur’to, medio e longo prazo e suas metas. Portanto, atrav_és‘-da leitura
dessa parte do plano de negdcio o leitor devera entender realmente o que é o

empreendimento.

O Plano de Marketing fara uma analise através da pesquisa de mercado,
identificando os clientes, concorrentes, fornecedores e clientes internos
(colaboradores). E a partir dessa analise serao elaboradas as estratégias, a analise

SWOT, a praga, o prego, o produto e a promogao e por fim o plano de agao.

O Piano Operacional apresenta o local do novo negdcio, o /ayout, seus
meétodos de prestacdo de servigos, sua capacidade estimada como prestadora de

servigo, seus processos de venda dos servigos e a dimensao do pessoal.

No Plano Financeiro sé@o tratados todos os investimentos, os gastos,
balango patrimonial, fluxo de caixa e os indicadores de viabilidade financeira. Com
intuito de demonstrar custos da criagdo do empreendimento, crescimento e

desenvolvimento.

Por fim, a Avaliagdo do projeto dara os resultados com o término do
plano, concluindo se houve viabilidade em criar uma empresa de cerimonial e
eventos na cidade de Uruana - GO, ou seja, se o empreendimento tera eficacia ou

ineficacia.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo nao é algo novo, suas atividades comegaram ha
muitos anos, desde a idade média com as grandes navegagbes que transportavam
iguarias como (canela, cravo e pimenta-do-reino). Conforme Dornelas (2005) o
primeiro uso da palavra empreendedorismo foi responsabilidade de Marco Pélo, que
tentou estabelecer uma rota comercial para o oriente. Com seu espirito
empreendedor assinou contrato com um homem rico para vender suas mercadorias.
Segundo Dornelas (2005, p.29) a historia do empreendedorismo esta na seguinte

ordem:

Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava grandes projetos de producdo. Onde o individuo ndo assumia
grandes riscos, apenas gerenciava os projetos, utilizando recursos
disponiveis, provenientes do governo do pais. Século XVII, a relagdo entre
assumir riscos e empreendedorismo ocorreu nessa &poca, onde o
empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para
realizar algum servigo ou fornecer produtos. Século XVIIl o capitalista e o
empreendedor foram finalmente diferenciados, empreendedor — significa
aquele gue assume riscos — e capitalista — aquele que fornece capital.
Sécujos XIX e XX, os empreendedores foram confundidos com os gerentes
ou administradores, que empreender o negdcio significa tomar as decisdes
de controle e gestao.

A evolugdo do empreendedorismo no tempo_ aconteceu gracas as
mudangas do cenario econémico, a forma de comercializar e produzir tambem teve
mudangas constantes. A definicdo de um sistema capitalista foi o que mais
influenciou individuos a terem visdo de negécio e uma grande responsabilidade nas
atividades econdmicas. De acordo com Dornelas (2005) o empreendedorismo
chegou ao Brasil através de desempregados que precisavam ganhar dinheiro. Eles
aproveitaram as oportunidades de negécic e trocaram de papel logo, de

empregados a patroes.
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Apesar de o termo empreendedorismo ser bem antigo, no Brasil a sua
historia € bem recente. De acordo com Dornelas (2005, p.26) o empreendedorismo

no Brasil comegou assim:

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na
década de 1990, quando entidades como SEBRAE (Servigo Brasileiro de
Apoio a&s Micrc e Pequenas Empresas) e SOFTEX (Sociedade Brasileira
para Exportagéo de Software) foram criadas. Antes disso, praticamente néo
se falava em empreendedorismo e em criagéo de pequenas empresas.

No entanto, o empreendedorismo somente comecou a destacar no
cenario brasileiro a partir de programas criados pela SOFTEX com auxilio de
incubadoras de empresas e universidades. Atualmente pode-se dizer que o Brasil ira
desenvolver um dos maiores programas de ensino no ambito do empreendedorismo.

Agoes histéricas do empreendedorismo no Brasil de acordo com Dornelas
(2005, p.27):

Os programas SOFTEX e GENESIS (Geragdo de Novas Empresas de
Software, Informag&o e Servigos), criados na década de 1990 e que até ha
pouco tempo apoiavam atividades de empreendedorismo em software,
estimulando o ensino da disciplina em universidades e a geracéo de novas
empresas de softwares (startups). O programa SOFTEX foi reformulado e
continua em atividade [...] O programa Brasil Empreendedor, do Governo
Federal, que fci dirigido & capacitagdo de mais de 6 mihdes de
empreendedores em todo o pals, destinando recursos financeiros a esses
empreendedores, totalizando um investimento de R$8 bilhdes. Este
programa vigorou de 1999 até 2002 e realizou mais de 5 milhdes de
operagdes de credito]...]

‘Empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacéo de ideias em oportunidades” (DORNELAS, 2005, p.
39). Todas as definicdes que existem sobre empreendedorismo relacionam o
comportamento do individuo com as suas atitudes, sobre como visar oportunidades
e almejar negocios.

“O empreendedorismo €& uma revolugdo silenciosa, que sera para o
século XXI mais do que a Revolugdo Industrial foi para o século XX” (TIMMONS
apud DORNELAS, 2005, p.21). Antes existiam apenas grandes empresas, nem se
falava de micro e pequenas empresas, porém atualmente os micro empreendedores

e pequenas empresas movem o mundo.
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Portanto percebe-se que o empreendedorismo consiste em criar novos
negocios ou inovar negécios ja existentes aproveitando as oportunidades,
transformando fraquezas em pontos fortes e ameacas em oportunidades com
criatividade, competéncia, inovagao, coragem e prudéncia. Trata-se de um equilibrio

de qualidades para que o individuo seja um empreendedor de sucesso.

1.2 EMPREENDEDOR

Para Dornelas (2001) empreendedor significa: “Aquele que faz as coisas
acontecerem, antecipa-se aos fatos e tem uma 'visdo futura da organizacéo”
(DORNEL'ASI'ZOOS, p.17). Entretanto, Dornelas nao fica preso a somente uma
interpretagdo da palavra “empreendedor”, e também afirma que “O empreendedor é
aquele que detecta uma oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela,
assumindo riscos calculados” (DORNELAS, 2005, p.39).

Para Shumpeter (1949 apud DORNELAS, 2005, p.33)

o empreendedor € aquele que quebra a ordem corrente e inova, criando
mercado com uma oportunidade identificada. Para Kirzner (1973), o
empreendedor € aquele que cria um equilibrio, encontrando uma posicéo
clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja, identifica
oportunidades na ordem presente. Porém, ambos s&o enfaticos em afirmar
que o empreendedor & um eximio identificador de oportunidades, sendo um
individuo curioso e atento a informacgdes, pois sabe que suas chances
melhoram quando seu conhecimento aumenta

Para Drucker (1999apud SANTOS, 2007, p.27), “E empreendedor quem
busca a mudanga, reage a ela e a explora como sendo uma oportunidade”.

Para Bernardi (2007) um individuo que tem espirito empreendedor tem as
seguintes caracteristicas: Senso de oportunidade, dominancia, agressividade,
autoconfianga, otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia, flexibilidade,
criatividade, coragem em assumir riscos, lideranga, equilibrio entre sonho e

realidade, habilidade em relacionar-se com as pessoas.

Os empreendedores séo pessoas diferenciadas, que possuem motivagéo
singular, apaixonadas pelo que fazem, néo se contentam em ser mais um
na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e
imitadas, querem deixar um legado. (DORNELAS, 2005, p.21)
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Todas as definicbes para empreendedor até aqui dizem as mesmas
coisas, de forma e ordem diferentes. Porém, ailgo € certo dentro desses vdrios
conceitos que ja foram descritos, os empreendedores possuem algumas
caracteristicas basicas, que sdo elas: a inquietude, o senso de oportunidade, a
vontade de realizar o projeto e a coragem. No entanto, existem muitas outras
caracteristicas importantes para ser um bom empreendedor, como saber separar o
sonho da realidade e saber calcular riscos.

“As caracteristicas da personalidade empreendedora, uma correta
modelagem do negécio € um planejamento bem elaborado aumentam as chances
de sucesso de um empreendimento” (BERNARDI, 2007, p.13).

Somente a visdo basta? O sucesso do empreendedor também depende do
equilibrio entre “visionar” e realizar, e para que isto ocorra é preciso que
todo o processc esteja amparado em pilares solidos: Desenho do modelo e
sua congruéncia, o que depende de valores, atitudes, formagao e intengées,
os quais devem ser coerentes, balanceados e encadeados no modelo;
Energia despendida em termos de tempo alocado, intensidade e
conhecimento para que o modelo funcione e atinja os resultados esperados;
Lideranga do processo, que, juntamente com os demais, catalisa a ideia e
guia os envolvidos, dando direcéo e significado as agbes; Relacionamento
harménico das varidveis, integracbes, articulagbes, comunicagbes e
relagbes interpessoais, que assegura equilibrio ao modelo. (BERNARDI,
2007, p. 13)

Dornelas (2005) afirma que existem alguns mitos perante o conceito de
empreendedor, que séo eles: empreendedores sdo natos, nascem para o sucesso,
empreendedores 530 jogadores que assumem riscos altissimos e por fim, os
empreendedores sdo “lobos solitarios” e ndo conseguem trabalhar em equipe. No
entanto a realidade € que os empreendedores de sucesso acumulam habilidades,
experiéncias e contatos durante o tempo. Também n&o correm riscos altissimos,
pois tomam riscos calculados, evitam riscos sem necessidade e compartiham os
riscos. Alem disso, sdo 6timos lideres e criam equipes, diferente do que os mitos

dizem.
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1.3 PLANO DE NEGOCIO

Para que o empreendedor possa transformar sua ideia em realidade, ou
seja, transformar a oportunidade de negécio em um negdcio real, sera de extrema
necessidade e importdncia um planejamento bem elaborado, e para isso o
empreendedor tem disponivel a ferramenta do Plano de Negdcio. Essa ferramenta
possibilita testar a viabilidade do negécio que se quer iniciar, formalizando suas
ideias, colocando todas as informagdes disponiveis no papel.

Segundo Dornelas (2005, p.96) “Essa ferramenta de gestédo pode e deve
ser usada por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho em
realidade, seguindo o caminho légico e racional que se espera de um bom
administrador”.

A ideia de que apenas a vontade de trabalhar e o sonho de ver o negdcio
realizado bastam esta ultrapassada, ja que no atual mundo globalizado sabe-se que
a concorréncia € muito grande, e para os negoécios darem certo & necessario
planejamento detalhado para diminuir os riscos do empreendimento nao dar certo.
Portanto, achar que o seu planejamento esta na cabega, ndo é suficiente. E de suma
importancia a confecgéo de um Plano de Negdcio. “Um negocio bem planejado tera
mais chances de sucesso que aquele sem planejamento, na mesma igualdade de
condi¢cdes” (DORNELAS, 2005, p.93).

O plano de negocios € um documento usado para descrever um
empreendimento e 0 modelo de negdcic que sustenta a empresa. Sua
elaboracéo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite aoc empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios
(DORNELAS, 2005, p.98).

Dornelas também tem um conceito sobre um bom plano de negoécio;

Um bom plano de negécios deve mostrar claramente a competéncia da
equipe, o potencial do mercado-alvo é uma ideia realmente inovadora:
culminando em um negdcio economicamente vidvel, com projectes
financeiras realistas {(DORNELAS, 2005, p.123).
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Qutra defini¢do de plano de negécio também é apresentada por Santos:

O plano de negécio pode ser definido como um resumo escrito da maneira
como o empreendedor pretende atingir suas metas e administrar os
recursos necessarios para que obtenha o sucesso desejado,
transformando-o em um plano de sucesso. O plano de neg6cio serve para
orientar o empreendedor a iniciar uma atividade econémica ou expandir o
seu negocio numa tomada de decisdes estratégica que minimize os riscos
ja identificados (SANTOS et al.,,2007, p.35).

Através da ferramenta do plano de negocio o empreendedor tem a
possibilidade de prever se o negécio que pretende abrir dara certo. Podendo assim
diminuir os riscos de despender for¢cas estratégicas e capital préprio ou de terceiros
em vdo. Com um plano bem feito, 0 negécio passa a ter possiveis chances de atrair
investidores. Além disso, essa ferramenta de gestdo é pré-requisito para conseguir
financiamentos em algumas instituicées financeiras e também passa credibilidade
para colaboradores, socios e clientes. “O plano de negécios € uma ferramenta
dindmica, que deve ser atualizada constantemente, pois o ato de planejar é
dindmico e corresponde a um processo ciclico” (DORNELAS, 2005, p.98).

A confecgdc de um plano de negécio ndao garante o sucesso do
empreendimento, porém diminui os possiveis erros que podem ser cometidos. O
sucesso do negocio depende da fidelidade a esse plano. Seguindo objetivos e metas

para chegar aos resultados desejados.

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

Um plano de negécio deve responder as seguintes questoes:

As questbes cruciais a serem respondidas num plano de negdcics, em
qualquer estagio evolutivo da empresa, sio: Qual é o noesso negacio? Onde
estamos? Para onde vamos? Quais s&o os objetivos? Como vamos? E
viavel? Quais os riscos? (BERNARDI, 2007, p.7).

O conceito de Ackoff (1979apud BERNARDI, 2007, p. 5) para sabedoria tem
semelhang¢as com a ferramenta do plano de negdcio e o espirito empreendedor.
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Sabedoria € a capacidade de prever as consequéncias, em longo prazo,
das agdes atuais, a disposicéo de sacrificar ganhos em curto prazo em favor
de beneficios futuros, e a habilidade de controlar o que & controlavel e de
nao se afligir com o que n&o é. A esséncia da sabedoria, portanto, é a
preocupagao com o futuro (ACKOFF 1979 apud BERNARDI, 2007, p. 5)

Todo plano de negdcio possui uma ordem légica, porém cada um tem as
suas peculiaridades, n&o sdo todos iguais, mas existem algumas partes que todo

plano deve ter.

De acordo com Santos (2007) a estrutura de um plano de negécio é
composta por oito se¢des: O sumario executivo, descrigdo. da empresa, produtos e
servigos, estrutura organizacional, plano de marketing, plano operacional, estrutura

de capitalizacao e plano financeiro.

Conceito de Dornelas (2005) para a estrutura do plano de negocio:

N&o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de
negocios, pois cada negécio tem particularidades e semelhangas, sendo
impossivel definir um modelo padrdo de plano de negdcios que seja
universal e aplicado 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 negocios deve possuir um minimo de
secbes as quais proporcionardo um entendimento completo do negdcio.
Estas se¢bes s&o organizadas de forma a manter uma sequéncia iogica 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 situagdo financeira. Algumas passiveis estruturas para a
confecgéo de um plano de negécios sdo apreséntadas a ‘seguir. Cada uma
das segbes apresentadas deve ser abordada sempre visando a
objetividade, sem perder a esséncia e os aspectos mais relevantes a ela
refacionados (DORNELAS, 2005, p.100-1).

Contudo nec plano de negécios sdo contextualizados os pontos fortes e
fracos, as ameagas e oportunidades de negécio e principalmente os objetivos e
metas, ponderando estratégias de marketing, operacional do negécio e financeiro,

para ver a viabilidade do empreendimento.
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1.3.1 Sumario executivo

O sumario executivo & parte importante do plano e é primordial que todo e
qualquer plano de negocio tenha essa segdo em seu desenvolvimento, porque é
através do sumario executivo que é descrito a oportunidade de negdcio, descri¢ao
do negocio, missao, viséo, objetivos de curto, médio e longo prazo, metas, perfil da
empresa e do empreendedor.

Para Dornelas (2005, p.101)

O Sumario Executivo & a principal se¢do do plano de negécios. O Sumario
Executivo farda o leitor decidir se continuard ou n&o 'a ler o plano de
negocios. Portanto, deve ser escrito com muita atenc@o e revisado varias
vezes, além de conter uma sintese das principais informagdes que constam
no plano de negécio.

As informagdes descritas nessa parte do plano de negocio servem para
demonstrar aos leitores o que inspira o empreendimento, suas expectativas e como
conquistarao os objetivos.

Segundo Dornelas (2005, p.126-7)

Para auxiliar na preparagdo do Sumario Executivo, procure responder as
seguintes perguntas: O qué? Onde? Por qué? Como? Quanto? Quando?
Como recomendagao final, o empreendedor deve entender que o Sumario
Executivo do plano de negécios deve ser dirigido ao ptblico-alvo, ou seja,
deve ser escrito com énfase nos assuntos que mais interessam o leitor do
plano de negocios.

1.3.2 Plano de marketing

O plano de Marketing é todo feito de acordo com pesquisas de mercado,
para descobrir as caracteristicas do ambiente interno e externos, variaveis
controlaveis e nao controlaveis. No entanto, o objetivo maior do plano de marketing
& descobrir o que o publico-alvo quer, quais sdo as suas necessidades e quais
caracteristicas o produto ou servigo deve ter para atender essas necessidades.

Para Santos (2007, p.37) “Aqui serdo descritos o setor, ¢ mercado, as
tendéncias, a forma de comercializagéo, distribuicdo e divulgacdo dos produtos,

pregos, concorrentes e vantagens competitivas®.
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1.3.3 Plano operacional

A fungao do Plano Operacional é descrever o conjunto de elementos que
fazem parte do processo de produgéo ou prestagédo de servigos. Também deve ser
visto a estrutura fisica da organizagdo através do layout 'e quais os recursos
necessarios para realizar as atividades operacionais. O processo operacional para

Dornelas caracteriza como:

Essa segé@o deve apresentar as agbes que a empresa esta planejando em
seu sistema produtivo e ¢ processo de produgdo, indicando o impacto que
essas acOes terBo em seus pardmetros de avaliagdo de produgdo. Deve
conter informagbes operacionais atudis e previstas de fatores como: fead
fime do produto ou servigo, percentual de entregas a tempo (on fime
delivery), rotatividade do inventario, indice de refugo, lead time de
desenvolvimento de produto ou servigo etc. (DORNELAS, 20085, p.102).

Outra definicdo para Plano Operacional & feita por Santos (2007, p.38) o
plano operacional deve ter “Descricdo do fluxo operacional, cadeia de suprimentos,
controle de qualidade, servicos associados, capacidade produtiva, logistica e

sistemas de gestéo.

1.3.4 Plano financeiro

O planejamento feito em todo o plano de negdcio s6 pode se cumprir se
houver recursos financeiros para isso. O empreendedor deve saber o custo do
projeto para tirar do papel e levar a pratica. Para comegar um negécio o
empreendedor deve estar provido de recursos financeiros suficientes para formar
seus bens tangiveis e intangiveis, sejam esses recursos provenientes de sécios ou
instituicoes financeiras (bancos).

Para que a empresa obtenha sucesso financeiro €& necessario
investimentos. E conforme Hoji (2007, p.93) “Em linguagem financeira, o termo
investimento pode ser definido de forma abrangente como aplicacdo de dinheiro em

titulos, a¢gbes, imobveis, maquinarios etc., com o propdsito de obter ganho (lucro)”.

' O layout é um esbogo ou rascunho que mostra a estrutura fisica da empresa
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A maioria dos empreendedores utilizam a forma empirica de administrar
suas financas o que muitas vezes acaba em prejuizo e faléncia. No entanto,
diferentemente dessa forma empirica, o projeto financeiro de um plano de negécios
com o intuito de avaliar a viabilidade do negédcio utiliza-se de técnicas financeiras e
formulas matematicas. Algumas das partes de um plano financeiro sao:
Investimentos Fixos e Financeiros, Investimentos Pré-Operacionais, Balango
Patrimonial [nicial, Estimativa de Faturamento, Estimativa das deducgées da receita,
Estimativa de Custos com aquisicdo de mercadorias mensal e anual, Estimativa de
custos com depreciagdo, Estimativa dos custos com méaoc-de-obra, etc.

Todas as estratégias e decisbes que forem implantadas no negécio terdo
influéncia direta ou indireta no crescimento e enriquecimento da empresa. Por isso,
o planejamento financeiro assim como todos os outros planejamentos que compdem

o plano de negocios é tdo importante.

1.4 EVENTOS

A realizacao de festas como casamentos, formaturas, aniversarios entre
outros eventos, constitui um setor econémico que movimenta muito dinheiro na
sociedade brasileira. Segundo Abrafesta (apud IBGE, 2013) a Associagao Brasileira
dos Profissionais, Servicos para Casamentos e Eventos Sociais, em 2012 o setor

movimentou cerca de R$14 bilhdes.

Esse crescimento no setor advém do desejo de realizar grandes .
acontecimentos que fiquem marcados na mente das pessoas pelo resto de suas
vidas, sendo assim, a preocupagdo maior nesse caso é a elevagdo da autoestima.
Ao realizar um evento, uma festa para comemorar alguma conquista sua o individuo
nesse momento quer ostentar desejos que para ele ja se transformaram em
necessidade. Portanto, a empresa Verénica Camargo Cerimonial & Eventos esta

no mercado para transformar esses sonhos em realidade.



o

9.

Y

30

2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 DESCRIGAO DA OPORTUNIDADE

O mercado de eventos encontra-se em constante crescimento. A
realizacdo do sonho, a transformagdo de um momento em um grande
acontecimento, esta fixada na consciéncia das pessoas. Além disso, existe uma
ligagdo muito grande entre autoestima e a satisfagao em realizar o evento. Segundo
a piramide das necessidades de Maslow a autoestima é uma necessidade menos
importante que as fisiolégicas, porém atualmente nio se pode dizer o mesmo com
tanta confianga, pois as pessoas estdo levando mais em consideragéo a autoestima
do que varias outras necessidades. Uma pessoa que tem uma boa autoestima tem
maior capacidade de atender as outras necessidades como as fisiolégicas, de
seguranga e de relacionamento. Portanto, o mercado de eventos nao trabalha

somente com a necessidade, mas também com o desejo das pessoas.

A oportunidade do negécio na cidade de Uruana ~ GO parte dessa
mudanga. O aumento consideravel de clientes nesse segmento e a pouca oferta de
servigos com diferencial favorece o interesse nesse ramo, que tem indicado grande
crescimento e continuidade, pois os clientes procuram céda dia mais esse tipo de

servigo, pela comodidade e a responsabilidade em realizar os eventos.

As pessoas que sdo potenciais clientes para o novo negdcio tém como
caracteristicas serem pessoas de todas as idades com renda familiar entre
R$1.000,00 e R$5.000,00 e estdo em busca de realizar um sonho e ndo uma
necessidade, mas sim um desejo pessoal ou de um grupo de pessoas. Além Disso,
esses clientes estéo vivendo um momento do mundo globalizado da falta de tempo
para realizar suas atividades fora do trabalho, por isso a empresa Verdnica
Camargo Cerimonial & Eventos quer disponibilizar seus servigos com o diferencial
de oferecer um consultor de eventos. No entanto, muitas pessoas ainda preferem
organizar seus eventos pessoalmente, passando pelas dificuldades, alegrias e até
mesmo decepgbes que na maioria das vezes acontece quando se organiza um

evento sozinho.
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As pessoas estardo dispostas a contratar os servigos fornecidos pela
empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos que serdo: casamentos,

aniversarios, bodas, festas de debutante, formatura e eventos institucionais.

2.2 DESCRICAO DO NEGOCIO

O empreendimento sera uma empresa de cerimonial e eventos, com o
nome fantasia de Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos, e razdo social
Camargo & Mota ltda., onde oferecerd servicos referentes a organizacdo de
casamentos, aniversarios, bodas, festas de debutante, eventos institucionais entre
outros. Sua localizagdo serd em Uruana-Go, na Av. José Alves Toledo, centro,
n°248, ponto comercial do antigo Bazar Carol. O local foi escolhido
estrategicamente, por se tratar de um local de referéncia, proximo a diversos pontos

de movimentacgao de pessoas, e € o acesso principal do centro da cidade.

O capital social sera no montante de R$350.000,00, para a compra de
moveis e utensilios, reforma do prédio e treinamento de pessoal. Com previsao de
faturamento R$1.758.000,00. Com retomo do capital investido em 7 meses e 28 dias
ou 8 meses. Sua forma juridica sera ltda., sendo ela optante pela categoria Simples

Nacional.

2.3 MISSAO

A missdo da empresa Veronica Camargo Cerimonial & Eventos é
Proporcionar grandes acontecimentos, transformar eventos em momentos
inesqueciveis e sonhos em realidade. Inovando e criando novas maneiras de

agradar esse mercado.



-

.,

S

32

2.4 VISAO

A empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos tem como visdo
no prazo de 5 anos ser lider de mercado do estado de Goids no segmento de
eventos, e ser reconhecida como referéncia de criatividade, competéncia e inovagéo

na realizagéo de eventos.

2.5 OBJETIVOS

Objetivos em curto prazo:

e Selecionar fornecedores e desenvolver parcerias em varias cidades do
estado;

o Criar paginas nas redes sociais (Facebook e Twitter) e um site que mostre o
que a empresa é, e o que ela faz;

e Procurar e selecionar linhas de crédito disponiveis para implantagdo do
negocio;

e Proporcionar inovagdo ao mercado de eventos através da profissdo de
consultor de eventos;

e Selecionar e preparar um ponto comercial para funcionar escritorio e um local
para armazenagem de equipamentos;

e Adquirir os equipamentos necessarios para funcionamento do negécio;

e Participar de cursos de cerimonial, feiras e assuntos relacionados a eventos;

e Preparar colaboradores através de cursos relacionados a cerimonial e

eventos.

Objetivos em médio prazo:

e Agregar valor a marca Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos,
desenvolvendo seus trabalhos com competéncia, inovacao e criatividade;
e Inovar no mercado de eventos com diferenciagdo nos servicos

(entretenimento nas festas, como: sinuca, games, entre outros);
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Desenvolver parcerias com as pardquias da igreja catélica e também com as
igrejas evangeélicas do estado de Goias;
Atualizar o conhecimento de colaboradores e sdcios sobre eventos, através

de feiras sobre o assunto e cursos de capacitagao.

Objetivos em longo prazo:

e Realizar eventos importantes do estado de Goias e que saiam na midia;

» |Inserir requinte aos eventos, aumentando assim a carteira de clientes
através da conquista da classe alta;

e Agregar a percep¢do dos clientes que a marca Verénica Camargo
Cerimonial & Eventos é uma empresa criativa e inovadora no ramo de
eventos, através de um plano de marketing bem elaborado;

e Planejar e organizar uma feira com as mais novas tendéncias do

segmento para empresa de cerimonial e eventos.

2.6 METAS

Consolidar a profissao de Consultor em eventos;

Construir relacionamentos sélidos com meus fornecedores e parceiros das
varias cidades do estado de Goias;

Fornecer todas as informagdes sobre o evento de forma clara e objetiva para
os clientes;

Fornecer os servigos de forma rapida e eficaz;

Atender todas as necessidades e os desejos de 90% dos clientes;

Possuir variedade em servigcos para agradar todos os gostos possiveis, como

na ornamentagéo e Buffet “principalmente.

Asseciacao Educativa Evangéflica
BIBLIOTECA

? E uma forma de servir comida a uma grande quantidade de pessoas.
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2.7 PERFIL DO EMPREENDEDOR

A empreendedora Verénica Camargo Rosa, solteira, 21anos, académica
do 8° de Administracéo da FACER, em breve estara se especializando em gestéo de
pessoas. Possui cursos na area de informatica e secretariado. Tem como perfil bom

relacionamento com as pessoas, motivagao, criatividade, positivismo e autocontrole.

Iniciou sua carreira profissional, sendo estagiaria no Banco do Brasil S.A,,
escolhida por selegéo de curriculo. Atualmente trabalha como telefonista no Banco
do Brasil S.A., escolhida por selecdao de curriculo também. No atual emprego, a
empreendedora atende ao telefone dando informagbes bancarias aos clientes e

também fazendo ligagdes para divulgar produtos de campanhas do banco.

Atualmente a empreendedora ndo possui experiéncia no ramc de
cerimonial e eventos, apenas ajudou na parte musical de algumas festas e por ai se
encantou com o setor. No entanto, ganhara experiéncia através de cursos

relacionados a gestao e também relacionados a eventos pelo SEBRAE.



35

3 PLANO DE MARKETING

3.1 PESQUISA DE MARKETING®

A pesquisa de marketing tem por objetivo conseguir o maior nimero de
dados possiveis com eficacia e eficiéncia para identificar o publico-alvo e a
viabilidade do empreendimento. Para obter o numero de pessoas a serem
entrevistadas, € primordial identificar a quantidade de habitantes da cidade de
Uruana-Go, depois € necessario fazer o calculo amostral para obter a quantidade
ideal de pessoas. Para obter esse dado demografico foi necessario utilizar de
pesquisa feita pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) do censo
demografico de 2010.

Figura 1 - Dados demograficos da cidade de Uruana — GO.

o Agudo Ceres Populagao estimada 2013 14 184
e 4+ ias o ici
* R Populagao 2010 13826
Area da unidade territorial {km?) 522 506
Densidade demografica (hab/km?) 26,46
Codigo do Municipio 5221700
raaw Gentilico rusnense
Prefeito
GLIMAR RODRIGUES DO FRADO
Heitorai adiieis
Guaraita 9
I Dados do maos 'aﬂ:::s?d’:e-:;::

Fonte: IBGE, 2013.

O proximo passo é realizar o calculo amostral. Com erro amostral de 15%,
exigindo um nivel de confianga de 95% e o numero da populagao de Uruana — GO
que é de 14.184. A realizagao do calculo deu um resultado de amostra necessaria
de 43 entrevistados.

® E o processo usado para determinar que produtos ou servicos poderdo interessar aos

consumidores, assim como a estratégia que sera utilizada nas vendas, comunicagdes e no
desenvolvimento do negocio.
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Figura 2 - Resultado do Calculo Amostral

Erro amostral: %

) 90%

Nivel de confianca: ® g504

) 99%

Populacdo: 14184

Percentual maximo: E:I %

Percentual minimo: l:_—__] %
Amostra necessaria:

Fonte: Célculo Amostral, 2013

A pesquisa de marketing aconteceu entre os dias 10 e 30 de novembro de
2013 durante as aulas na FACER (Faculdade de Ciéncias e Educacado de
Rubiataba), no periodo noturno. O questionario foi formulado com dezesseis
perguntas, sendo perguntas objetivas e subjetivas. Essa pesquisa foi planejada e
dirigida para fornecer dados sobre o perfil do publico-alvo, do mercado e sobre a

aceitagdo da empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos.

Sobre o perfil do cliente foi concluido que séo individuos, em sua maioria
mulheres com a média de idade de 24 anos.

Grafico 1 - Renda Familiar

Renda Familiar

m Até R$1.000,00

® Entre R$1.000 e R$5.000

= Entre R$5.000 e R$10.000
= Entre R$10.000 e R$20.000
= Acima de R$20.000

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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A renda familiar de 73% dos entrevistados é entre R$1.000,00 e R$5.000,00.

Grafico 2 - Género

GENERO

= MASCULINO
= FEMININO

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Outro resultado que a pesquisa trouxe foi que 52% do publico é do sexo
feminino, género que € o maior responsavel pelas compras de quase todos os
setores do mercado, e principalmente quando se fala em organizacao de festas e

eventos.

Grafico 3 - Escolaridade

Escolaridade

# Ensino Fundamental
Incompleto

# Ensino Fundamental Completo

# Ensino Médio Incompleto

® Ensino Médio Completo

® Ensino Superior Incompleto

# Ensino Superior Completo

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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A pesquisa identificou que 88% dos entrevistados tém o ensino superior
incompleto, portanto eles estao cursando a faculdade. Esse dado é importante para
empresa porque a partir dele conclui-se que esse publico ja esta em uma fase da
vida de maturagao, como consequéncia disso vem a formatura, casamento,
aniversarios, eventos corporativos, tudo que uma empresa de cerimonial e eventos

pode disponibilizar.

Grafico 4 - Ja contratou uma empresa de cerimonial e eventos ou algo parecido?

Vocé ja contratou uma empresa de cerimonial e eventos ou algo
parecido para realizar um evento seu?

®Sim

# Nao

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Para saber quantos desses clientes ja contrataram uma empresa de
cerimonial e eventos, foi feita uma pergunta no questionario com o intuito de obter a
resposta real. A resposta obtida foi que 50% dos entrevistados ja contrataram o

servigo e os outros 50% nunca contrataram.

No entanto, desses 50% que nunca contrataram o servico 52%
consideram as empresas de cerimonial e eventos essenciais para realizar festas e

eventos, pois sem elas o evento perde em qualidade.
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Grafico 5 - Essas empresas sao essenciais?

Essas empresas sao Essenciais?

®SIM
m NAO

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013,

Outro fator importante para formular as estrategias de marketing sédo: o
que os clientes levam em consideragdo no momento de contratar esse tipo de

prestacao de servicos.

Grafico 6 - O que os clientes levam em consideragao?

O que os clientes levam em consideracdo ao contratar uma empresa de
cerimonial e eventos

B Preco

= Indicagdo de amigos/parentes ou
conhecidos

= Nome/Fama no mercado
® Trabalhos anteriores

& Conhecer o trabalho do prestador
pessoalmente

= Simpatia e Comunicacdo no
atendimento

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013,

Atraveés dessa pergunta foi obtido o resultado que em primeiro lugar no
grau de importancia para esses clientes esta Conhecer o trabalho pessoalmente e
um bom atendimento, em segundo lugar conhecer trabalhos anteriores. Em terceiro
lugar o preco, em quarto lugar indicacdo de amigos/parentes e conhecidos e em

ultimo lugar a fama.
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3.2 ANALISE DE MERCADO

Segundo a Federacgéo Brasileira de Convention & Visitors Bureaux (apud
IBGE, 2013), somente no ano de 2010, o setor de eventos e festas movimentou
mais de 30 bilhées. O mercado de casamentos & apontado como um dos mais
importantes do setor, e movimenta centenas de fornecedores e servicos. Os
matrimbnios representam um investimento anual médio de R$88 milhdes,
considerados abenas os casamentos realizados por casais das classes A e B.
Outras festas sociais também ajudam a aquecer o mercado: bodas, formaturas,

debutantes e reuniées empresarias.

De acordo com dados da ABEOC (Associacao Brasileira de empresas de
eventos (apud IBGE, 2013) o mercado de eventos é um setor aquecido e que
garante negocios e boas previsdes. Além disso, costuma oscilar muito de acordo
com o ritmo econémico. No entanto, as perspectivas da economia brasileira servem

de combustivel para novos negécios.

O grande crescimento nesse setor demonstra que as necessidades das
pessoas se modificaram, os desejos de hoje sdo as necessidades de hoje. A
globalizacao junto com a tecnologia e a vontade do ser humano em ter status na
sociedade elevando sua auto-estima, transformou o conceito de necessidade. Hoje
ter um celular de ultima geragao nao € mais um desejo, mas sim necessidade. Quem
nao acompanha a sociedade fica para tras e isolado. Assim acontece com o setor de
eventos. Quem casa, se forma, faz aniversario, bodas ou & dono de uma empresa e
quer demonstrar seus resultados do ano, tem a necessidade de fazer uma festa para

demonstrar status a sociedade.

A maioria das pessoas trabalha fora; nao tém tempo e necessitam de
pessoas que prestem todos os tipos de servigo para eles. Com o setor de festas e
eventos nao seria diferente, as pessoas necessitam dos servicos, e o0s
empreendedores devem estar atentos a essa oportunldad\e de negomo oferecendo

o servico com diferencial para despistar a concorréncia.”

o
]
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3.3 SERVICOS

A empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos oferecera servicos
como organizagdo de casamentos, aniversarios, bodas, festas de debutante,
formatura e eventos institucionais. Na organizagcdo desses eventos a empresa
oferecera através de fornecedores, parceiros e também a partir de seus proprios
servigos, todas as partes necessarias para a realizagdo de um evento. Desde o
aluguel do saldo, ornamentacgéo, floricultura, Buffet, seguranca, foto e filmagem,
som, iluminag&o, DJ, cantores para a festa e ceriménia, aluguel de roupas, saléo de
beleza, animadores para aniversarios (pula-pula, piscina de bolinha, palhaco e
magico), pipoqueiro, algoddo doce, salgados para a festa, Confeitaria (Bolos e
doces), Pacotes de viagens, Trabalhos manuais (lembranginhas), Transporte

(limusine) e por fim o consultor de eventos.

Todos esses servicos serdao prestados por terceiros e também pela
propria empresa, de forma que o consultor de eventos devera estar atento a toda a
organizagéo da festa, deixando o dono do evento sempre informado, organizando a

festa para que ela saia da maneira como combinada, antes, durante e depois.

Portanto, o objetivo do consultor de eventos é cuidar do evento em seu
todo, demonstrando as opgdes para o contratante, auxiliandc-o na escolha de todos
os detalhes, planejando com o cliente cada detalhe do evento, organizando e

controlando tudo para que nao dé errado no momento.
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Quadro 1 - Servigos Prestados pela empresa Verénica Camargo Cerimonial & Eventos

SERVICO Descri¢do dos Iltens

Ornamentagdo, Buffel, saldo de festas, foto e
filmagem, convites, Floricultura, Aluguel de
Casamento roupas, Som, lluminagdo, Cantores para a
cerimdnia, cerimonial, Consultor de eventos

Formatura Ensino Superior- Colagdoc de Grau-
Cerimonial, ornamentacéo, som, foto e filmagem:
Aula da Saudade- Aluguel do espago de lazer,
Buffet, ornamentagdo, foto e filmagem; Baile-
Ornamentagéo, buffet, som, iluminagao, aluguel
de saldo, DJ, foto e filmagem, consultor de
eventos

Formatura Ensino Meédio- Aluguel de salao,
ornamentagdo, cerimonial, som, iluminagéo,
buffet, foto e filmagem, consultor de eventos

Formatura

Aniversario (Infantil)- Ornamentagao, aluguel de
salao, salgadinhos, refrigerantes, bolo, docinhos,
pula-pula, algodao doce, pipoca, piscina de
bolinha, foto e filmagem, consultor de eventos
Aniversario (Festa debutante)- Aluguel de saldo,
Aniversario ocrnamentagdo, Buffet, som, iluminacdo, foto e
filmagem, aluguel de roupas, cerimenial,
consultor de eventos

Aniversario- Aluguel de saldo, ornamentagao,
Buffet, som, iluminag&o, foto e filmagem,
consultor de eventos

Ornamentagao, aluguel de saldo, Buffet,
cerimenial, foto e filmagem, som, consultor de
Bodas eventos

Ornamentagéo, aluguel de saldo, Buffet,
Eventos Corporativos cerimonial, som, iluminagdo, DJ, consultor de
eventos

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2013.

Os servigos oferecidos pela empresa Verénica Camargo Cerimonial &
Eventos poder&o ser escolhidos separadamente. O cliente pedera montar sua festa
como quiser, escolher os servicos que deseja, e a partir de suas escolhas o prego
serd determinado. O servico de consultor de eventos também é opcional, porém &
recomendado ao contratante que ele possa optar pelo servico para garantir a
qualidade de seu evento. A eficacia, eficiéncia e satisfagdo do cliente serdo de
inteira responsabilidade da contratada, apesar de alguns servigos serem prestados

por fornecedores e parcerias.

Mesmo que o contratante queira algum servigo que a empresa nio tenha

em seu leque de opcdes, a contratada tera por objetivo colocar a disposicdo do
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cliente tudo aquilo que ele necessitar, pois a Verdnica Camargo Cerimonial &

Eventos tem como diferencial cuidar de todas as partes do evento a ser realizado.

A empresa também ird receber todas as reclamagdes que existirem para
que possa sempre inovar no mercado disponibilizando seus servicos com

competéncia e criatividade.

O objetivo principal da empresa é deixar seus clientes satisfeitos sempre,

mesmo que para isso tenha que fazer esforgo excessivo.

3.4 PRECO

A pesquisa de mercado forneceu alguns dados importantes para
realizagcdo desse plano de negdcio, um desses dados € a importancia que o preco
tem para os clientes em potencial numa escala de caracteristicas que ele organizou.
Nessa escala os clientes selecionaram o prego como o terceiro item mais importante
na contratag&o do servico, em primeiro lugar ficou simpatia, comunicagcdo no
atendimento e conhecer o trabalho do fornecedor pessoalmente, em segundo ficou
conhecer trabalhos anteriores em terceiro lugar ficou a indicacdo de parentes,
amigos e conhecidos e por ultimo o nome/fama no mercado. Outro dado que a
pesquisa forneceu e que € de suma importancia & a renda familiar dos clientes em
potencial que é entre R$1.000,00 e R$5.000,00 mensal.

No entanto, o prego € formado concordando com o custo necessario para
manutencdo da prestagéo de servigos, as despesas necessarias, 0 consumo meédio,

a competitividade e por fim um preco que encaixe na renda do seu publico alvo.

O precgo do servigo dependera da quantidade de convidados da festa e
também do tipo de festa (casamento, formatura, bodas, aniversario, eventos
corporativos). No caso da formatura dependera da quantidade de formandos, com

uma méedia de 9 convidados por formando.
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Tipo de Evento Quantidade de pessoas | Prego
200 R$12.000,00
500 R$30.000,00
Casamento 800 R$48.000.00
1200 R$72.000.00
20 formandos R$25.000,00
50 formandos R$62.500,00
Formatura 100 formandos R$125.000,00
120 formandos R$150.000,00
200 R$5.000,00
o 500 R$12.500,00
Aniversario 800 R$20.000,00
1200 R$30.000,00
200 R$12.000,00
"500 R$30.000,00
Bodas 800 T R$48.000.00
1200 R$72.000.00
200 R$6.000,00
Eventos Corporativos 500 R$15.000,00
P 800 R$24.000 00
1200 R$36.000,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor, 2013

3.5 PRACA

A localizagdo da empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos
sera na Avenida José Alves Toledo, nimero 248, no centro da cidade de Uruana-
GO.E caminho para quem chega de ltaguaru, ltaguari, Rianapolis, Jaragua, Ceres,
Carmo do Rioc Verde e até mesmo de Anapolis e Goiania, pois a Avenida José Alves
Toledo é o acesso principal da cidade.E a principal via do municipio e tem grande

importancia comercial.

A empresa estara situada em frente uma pastelaria, onde funcionava um
antigo Bazar e Papelaria, chamada Bazar e Papelaria Carol. O acesso a empresa de
cerimonial e eventos Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos é favorecido
porque tem boa visibilidade e o Bazar que ali funcionava fez o nome naquele local.
Alem disso, também fica perto da Igreja Catdlica Matriz, onde se realiza varios

casamentos. A Igreja situa-se apenas uma quadra cima do ponto comercial.
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3.6 PROMOGAO

A nova empresa de Cerimonial & Eventos promovera seus servigos
através da internet, com videos e fotos que possam demonstrar o ambiente de um
grande ou pequeno evento, sensibilizando os clientes pela visdo. Também, sera
langado por uma fanpage no Facebock, um video explicativo mostrando qual a
fungéo do Consultor de Eventos com todos os detalhes, mostrando o profissional

com a mao na cbra.

Alem disso, no ponto comercial tera fotos de eventos, videos, e uma
cartilha de opgdes para que o contratante escolha os fornecedores de sua festa.
Também ficardo expostos na loja alguns itens de festa como, lembrancinhas,

painéis, sofas, pufes, entre outros.

A divulgagdo ocorrera também através das radios locais como a de Ceres
e ltapuranga. Também sera divulgado através do Jornal Tribuna, que se situa na
cidade de Uruana — GO. Essas midias foram escolhidas por serem mais eficientes

no interior, e mais baratas, ja que a televisao é algo escasso por perto da cidade.

Porém o principal meio de propagar o nome da empresa sera o “boca a
boca” através do bom atendimento e a qualidade de seus servigos, pois essa
divulgag&o no interior € a mais importante. Vale muito mais a palavra de um amigo
seu, do que a propria imagem que o lugar passa. Clientes satisfeitos costumam

divulgar o servigo e assim a empresa ganha cada vez mais clientes.

3.7 CLIENTES

Os clientes potenciais para a empresa Verénica Camargo Cerimonial &
Eventos identificados na pesquisa de marketing sdo clientes com idade média de 24
anos, renda familiar entre R$1.000,00 e R$5.000,00, a maioria sdc mulheres e
moradores de varias cidades da redondeza (Rubiataba, Itapuranga, Itaguaru, Ceres,
Carmo do Rio Verde e claro Uruana). Portanto essa pesquisa foi feita para descobrir

e identificar as caracteristicas, necessidades e desejos desse cliente.
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Além das caracteristicas principais acima citadas o publico alvo ja possui
poder aquisitivo e esta a procura de realizagoes profissionais, a maioria cursando o
ensino superior. Metade dos entrevistados nunca contratou uma empresa de
cerimonial e eventos, porém esses conceituam a empresa como essencial para a

organizacao da festa, pois sem ela perde em qualidade.

Esses clientes em potencial também escalaram as caracteristicas
essenciais para que escolha uma empresa, a escala ficou da seguinte forma:
Conhecer os trabalhos pessoalmente, Simpatia e comunicagdo no atendimento,
trabalhos anteriores, preco, indicagic de amigos, parentes e conhecidos, nome/fama

ne mercado.

3.8 CONCORRENTES

Em Uruana — GO existe uma empresa que realiza eventos, entretanto ela
& uma micro empreendedora que oferece os servigos de ornamentacgao e Buffet. O
maior concorrente da empresa Veronica Camargo Cerimonial & Eventos fica

localizada na cidade de Rubiataba, Ménica Maia Eventos.

A Ménica Maia Eventos se destaca na regido pela realizagdo de
formaturas, ela se torna uma concorrente, a partir do momento em que o mercado
que a empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos deseja o mercado que

compée todo o Vale S&o Patricio e futuramente o estado de Goias.

Quadro 2 - Pontos fortes e fracos dos concorrentes

Concorrente

Pontos fortes

Pontos fracos

Microempreendedora de
Uruana - GO

Bom prego

Nao possui um consultor de
eventos

Tradi¢ao no segmento de
eventos

Ma localizagdo

Popularidade

N&o realiza todos os servigos
necessarios para um evento

Trabalhos anteriores

Realiza seus trabalhos na
informalidade '

Ménica Maia Eventos
Rubiataba - GO

Tradi¢do no segmento de
eventos

Nao possui um consultor de
eventos

Popularidade

Né&o realiza todos os servicos
necessarios para um evento

Trabalhos anteriores

Foco em formaturas

Boa localizagdo

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013
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Os pontos fortes sdo caracteristicas basicas e necessarias para se ter um
bom fluxo de clientes no ramo de eventos. Devido ao grande crescimento desse
setor a empresa consegue se manter no mercado. No entanto, seus pontos fracos
séo caracteristicas que podem se tornar essenciais para uma empresa de cerimonial

e eventos conseguir ser lider de mercado.

A empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos ira concorrer diretamente
com essas empresas. Entretanto os diferenciais que a empresa possui podem leva-

la a ser lider de mercado.

3.9 FORNECEDORES

Os fornecedores da empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos
foram escolhidos apos analise de melhor custo e beneficio, os que tém o melhor
prego, condicdo de pagamento e qualidade. A localizagdo dos fornecedores foi
considerada, dando preferéncia aqueles das cidades que a empresa quer atender.
Cada cidade deve possuir seus fornecedores para que o custo ndo aumente muito.
As cidades que o empreendimento abrange s&do: Carmo do Rio Verde, Ceres,
Rialma, Rianapolis, Itaguaru, ltaguari, ltapuranga, Itaberai, S&o Patricio, Rubiataba e
cidade natal que é Uruana. Porém, alguns produtos n&o s#o fornecidos na cidade e
sdo ofertados por representantes que fazem visitas constantes a cidade. Na cidade

de Uruana — GO os fornecedores sao:

» Saldo de festas: Clube de Maes, Lions Club, Magonaria, Saldo Paroquial e

Saldo do Divino Pai Eterno.
¢ Floricultura: Divina
» Segurang¢a: Mosair
« DJ: DJ Tiago
¢ Cantores para festa e ceriménia: Milton Jr. e Cia.

e Convites: Grafica Uruana
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e Salgados para festa: Eleonora

e Pacotes de Viagens: Dalva (Agente de turismo)

e Trabalhos manuais (lembrancinhas): Ana Cristina (Artesa)
» Bebidas: Distribuidora de bebidas Tocantins

e Carnes: Casa de carnes Brito

e Qutros géneros alimenticios: Supermercado Super 10.

3.10 VENDAS E POS-VENDAS

As vendas comecardo através das redes sociais e site da empresa. No
site € nas redes sociais estara disponivel para os clientes um link para pedir o
orcamento de seu evento, a partir do pedido a secretaria no escritdrio pega o pedido
liga para o cliente e agenda uma visita. Depois o cliente visita a empresa faz os
acertos finais no contrato, assina o contrato de duas vias, escolhe a forma de
pagamento, que sera a vista com até 15% de desconto, a prazo com 90 dias direto

no cheque pre-datado, ou em 12 vezes sem juros no cartdo de crédito.

Os servigos oferecidos.serdo todos filmados e fotografados com o intuito
de demonstrar para outros clientes que virgo. A ornamentagéo. sera escolhida pelo
contratante de acordo com sua vontade e serdo incluidas no prego do servigo as
possiveis perdas, portanto n&o serd cobrado nada a mais do que o combinado
antes. Se alguém quebrar uma taga ou lampada, esse prejuizo ja estara incluido no

preco.

Durante toda a realizagdo dos eventos a empresa se preocupa em
atender todos os desejos dos clientes e também escutar todas as suas reclamacoes,

fazendo o pés-venda a partir dessa acgao.

Também sera feito o pds — venda através da internet no facebook, com

sugestdes e reclamagdes de clientes e possiveis clientes.
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3.11 ANALISE swoT?

Pontos fortes
e Consultor de eventos;
e Boa localizacao;
e Colaboradores capacitados;

* Qualidade em fodos os servigcos oferecidos (casamento, formatura, bodas,

aniversarios, eventos corporatives).

Os pontos fortes séo resultado de boas estratégias; A busca pela
satisfagao dos clientes através do atendimento as suas necessidades e desejos, sao
fatores que refletem a melhor maneira de se conseguir uma boa estratégia. A boa
localizagado da loja reunida com colaboradores capacitados, qualidade dos servigos
oferecidos e o diferencial do consultor de eventos, formam um conjunto de pontos
fortes que devem ser explorados de maneira correta através de planejamentos de

acoes e estratégias.

Para potencializar os pontos fortes da empresa tornando-os ainda mais
visiveis para os clientes & necessario estar atento a todos os pontos fortes,
oferecendo os servigos cada vez melhores no sentido de qualidade, preparando o
consultor de eventos para que ele desempenhe suas fungdes sempre melhor,
capacitando seus colaboradores para que a partir deles a marca Verénica Camargo
Cerimonial & Eventos se consolide no segmento e cuidando da aparéncia da loja

presencial para que a boa localizagao seja sempre um ponto forte da empresa.

* E uma ferramenta utilizada para fazer analise de cenario, conhecida também com andlise FOFA
(Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas).
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nal

organizado

TAREFAS QUANTIFICAGAO DA LOCAL RESPONSAVEL PRAZO FINALIDADE
) TAREFA (COMO?). (ONDE?) (QUANDO?)
{OQUE) (QUEM?) (POR QUE?)

. A cada o
Eiise?lélesa do Aplicar questionaric Facebook, evento ou Mozriltt;;is z:goesf
satisfagéio através de redes sociais | Caixas de Administrador até mesmo gs negati\?asf?ri ormar

- e nos préprios eventos. reclamacgao todos os . N
dos clientes dias positivas também
Capacitar Prqcurar & Selecionar Na cidade Melhorar os servigos e

entidades que deem . NG .,
;:;)Slaborado treinamento em eventos :;Ji;:;lh(;u Administrador Anual ﬁteucaell;z:;r;gionnagoes
e cerimonial
Manter Fazer pequenas Manter a aparéncia da
ambiente reformas e manter o Sede da . empresa para
organizacio ambiente sempre empresa Administrador Anual assegurar a boa

localizagéo

Pontos fracos

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo auter, 2013

e [ntrodugdo no segmento de eventos;

Introduzir um novo empreendimento no mercado seja em qualquer

segmento, sempre & algo dificil. A falta de experiéncia em gestdo traz muita

inseguranga para a diretoria. No entanto, com um plano de negdcio elaborado de

forma correta, com seus objetivos e descricdo do negécic feito de forma fiel a

realidade desejada, essas dificuldades tornam-se apenas degraus para chegar as

metas estabelecidas outrora.

Para minimizar os efeitos que o ponto fraco em questao traz a empresa,

sera feito uma analise continua do ambiente do segmento, divulgando o novo

empreendimento. Além disso, sera feito também um planejamento estratégico para

dar resultados como o crescimento da empresa, preservando um bom ambiente de

trabalho.
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TAREFAS QUANTIFICAGAD DA LOCAL RESPONSAVEL PRAZO FINALIDADE
A TAREFA (COMO?). {ONDE?) {(QUANDO?)
{OQUE?) (QUEM?) {POR QUE?)
Divulgar através das redes
sociais, jornal local & Uruana e Para a poputagéo
. jornais da regido Vale Sao = . . .
Divulgar Patricio, além das radios \P/:{?i ggo Administrador Continuo gomar conheglmento
mais ouvidas na regido 0 novo negocio.
como a Legal FM.
Pesquisar as preferéncias Obbter informaqéfs
Analisar o do segmento e analisar o Uruana e A cada ngre 0 segrré]:; o€
mercado ambiente externo, Vale Sao Administrador semestre ext r:a om 0 d
entendendo as variaveis Patricio inf:":‘;’ggggsegum °
externas atualizadas

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Oportunidades

s  Segmento de eventos em crescimento em todo o Brasil;
¢ Nao existem concorrentes proximos;
¢ Nao existem empresas com um consultor de eventos; e

» Na&o existem empresas que cuidam de todos os aspectos de um evento.

Dentre as caracteristicas de um empreendedor estd a atencdo as
oportunidades do mercado. Portanto, como ja foi dito, o segmento de eventos esta
em crescimento no pais, além disso, a localizagdo da cidade e principalmente do
ponto comercial da empresa favorece a visualizagdo do negécio. Outro fator que
fortalece as oportunidades de negdcio é a falta de concorrentes na regido. E apesar
de existirem, elas ndo oferecem o tipo de servico que a empresa Verdnica
Camargo Cerimonial & Eventos oferece. O novo negécio possui como uma de
suas atribuicdes um consultor de eventos e também cuida de todos os aspectos de

um evento, diferentemente de seus concorrentes.

Para transformar as oportunidades em bons resultados financeiros e
crescer no segmento é necessario relacionar-se bem com os possiveis clientes e
passar uma boa imagem através dos eventos que ja foram feitos, do “boca-a-boca”,

de videos e fotos pelas redes sociais.



.

52

Entretanto, somente essas ag¢bes ndo sao suficientes, & necessario fazer

parcerias com empresas renomadas, no caso da empresa Verdnica Camargo

Cerimonial & Eventos as parcerias devem ser feitas com fotografos, Igrejas,

Cartorios, Floriculturas entre outros.

Quadro 5 - Plano de a¢éo para as oportunidades

redes sociais

como facebook e Twitter
para manter contato
com os clientes.

TAREFAS QUANTIFICACAO DA LOCAL RESPONSAVEL PRAZO FINALIDADE
TAREFA (COMO?). {ONDE?) {QUANDO?) i
(OQUE?) (QUEM?) (POR QUE?)
Uruana, Ter um leque de
. Rubiataba, opgbes para os
Visitar empresas como Ceres, Rialma, clientes, e podendo em
Fazer floriculturas, estidios de | Itapuranga, . No primeiro cada cidade ter seus
. Administrador .. .
parcerias fotografia e filmagem ltaguaru, ano préprios parceiros e
entre outros. Carmo do Rio fornecedores
Verde, Sao diminuindo assim os
Patricio custos com transporte.
Disponibilizar cursos de
Capacitar capacitagdo através de Para que os
Colabora- parceria com o Na cidade de No primeiro gﬂ?:ggzdgsrfes;aﬁ
dores SEBRAE. Cur§os de Uruana Administrador trimestre preparados para o
vendas, atendimento ao
S \ mercado que os
plblico, secretariado e espera
organiza¢do de eventos. pera.
ﬁ?g::g”%g;n igﬁtg?éz Manter-se conectado a
L goes, e todo o tempo, com
Criar site e fotos e videos e criar L . .
L L o No primeiro | informagdes
paginas em perfis em redes sociais Na Internet Administrador més atualizadas sabendo &

entendendo o que
seus clientes querem.

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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Mesmo com o diferencial de disponibilizar um consultor de eventos, e

estar com estratégias competitivas frente aos concorrentes, eles ainda apresentam

grande ameaca, pois eles ja tem nome no mercado, os clientes ja conhecem preco,

trabalhos anteriores, atendimento e nome no mercado. Portanto a seguir estd um

plano de agéao para minimizar essas ameagas.

Quadro 6 - Plano de agao para as ameagas

TAREFAS QUANTIFICACAO DA LOCAL RESPONSAVEL PRAZO FINALIDADE
TAREFA (COMO?). (ONDE?) (QUANDO?)
(OQUE?) (QUEM?) (PCOR QUE?)
Identificar seus
Nos pontos fracos e
Fazer anélise fortes para
continua dos _Coletar as . concorrentes da Contratagao de desenvolver
informagdes através cidade de A cada L
pontos fortes e d ! pessoal para a estratégias com
e pesquisa boca a Uruana e outras - semestre P
fracos do boca cidades como pesquisa intuito de ser
concorrente ' melhor que a outra

Rubiataba

empresa e pegar
seus clientes.

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 LOCALIZACAO

A empresa Veronica Camargo Cerimonial & Eventos ficara localizada
na cidade de Uruana — GO, no enderego Av. José Alves Toledo, n® 248, no centro da
cidade onde funcionava um Bazar com o nome de Bazar e Pabelaria Carol. O ponto
comercial sera alugado com contrato de longo prazo, com preferéncia de compra

futura.

O ponto comercial em questdo se tornou referéncia ha muitos anos,
desde quando o Bazar e Papelaria Carol comegou a funcionar no local. O Bazar era
e continua sendo um dos maiores do ramo dentro da cidade. Além disso, o ponto
esta situado no centro da cidade, perto da Igreja Catélica Matriz de Sdo Sebastido e
também de varias outras lojas como lojas de roupas, pastelarias, bazares, lojas de

calcados e padarias.

O local & estrategico e essencial para o sucesso da empresa, portanto, a
pequena distancia da Igreja Matriz foi uma acgdo estratégica que afetara
positivamente nos resultados da empresa, porque as pessoas que marcarem
casamentos na parodquia da igreja irdo passar por ali e verdo a empresa naquele
meio podendo naquele momento optar pelos servicos de Verdnica Camargo

Cerimonial & Eventos.

Tudo que for necessério para sustentar as despesas e servigos basicos
da empresa como material de escritério, refeigdo para colaboradores e café para
clientes, servicos de banco e cartério existe por perto. Por se situar no centro da
cidade a possibilidade de furtos e roubos & minima, pois a Avenida José Alves
Toledo sempre tem movimento e é vigiada por empresas de seguranga que cobram

uma pequena taxa pelo servigo.

A tranquilidade tem nivel satisfatorio, os ruidos sdao minimos, somente

movimentagao de carros e pessoas na rua.
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N&o possui estacionamento por perto, porém néo ha grande necessidade
do servigo ja que a empresa nao trata de um grande volume de clientes ao mesmo
tempo, mesmo porque nao é preciso que os seus clientes estejam sempre indo até a
loja. No entanto, existe uma necessidade muito maior do consultor de eventos visitar

seus clientes.

Os provaveis concorrentes que existem na cidade ndo possuem loja e
também n&o oferecem todos os servicos que a empresa Verdnica Camargo
Cerimonial & Eventos. A maioria dessas outras empresas sdo micro
empreendedores informais que oferecem os servigos de ornamentagdo, foto e

filmagem e cozinheiras que atendem em suas proprias casas.

Os fornecedores locais estao perto, a cidade é pequena e os locais sao
de facil acesso, no maximo quinhentos metros de distancia. Os fornecedores de
cidades préximas também sao de facil acesso, no maximo meia hora de viagem,

como ha cidade de Ceres-GO.

4.2 LAYOUT

1-ENTRADA, 2-MESA DE ESCRITORIO, 3-CADEIRA DE ESCRITORIO, 4-
FRIGOBAR, = 5-BANHEIRO, B6-ACESSO AO CORREDOR, '7-ENTRADA DO
DEPOSITO, 8-ENTRADA DO DEPOSITO, 9-CONJUNTO DE SOFAS, 10-MESA DE
COOFEBREAK, 11-TV, 12-SOM, 13-ILUMINACAO, 14-MESAS E CADEIRAS DE
PLASTICO, 15-MESA PARA BOLO, DOCES E DECORAGCAO, 16-PAINEL PARA
COLOCAR BANNER, 17-PRATELEIRAS.
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Figura 3 - Layout
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Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

1 9 6
[ I ,U||*_

Na organizagéo do layout da empresa Verdnica Camargo Cerimonial
&Eventos o que foi priorizado foi a elegancia do lugar e conforto dos clientes, além
disso, a area de deposito foi organizada com o intuito de ter um lugar grande,
arejado e de facil acesso para carregar e descarregar materiais durante os eventos.
A transformag&o do ponto comercial em um lugar elegante e confortavel teve como
intuito passar credibilidade para os clientes, ja que todo evento € um ambiente que
cabe elegancia e conforto, um local desorganizado, sujo ou até mesmoc sem
decoracdo poderia passar ao cliente um sentimento de desconfianca, que nio é o
que desejamos. A area de depdsito além de ser bem organizada para passar
credibilidade aos clientes (eventuais que queiram entrar no depdésito), também deve

ser grande e arejado para facilitar o acesso e transito (carga e descarga).

Ao chegar ao ponto comercial da empresa o cliente vera a organizagdo do
layout na seg'uinte ordem: A entrada ocupara o centro da loja, do lado direito ficara
uma sala de espera com sofas, TV e DVD (passando imagens de eventos que a
empresa realizou) e uma mesa com o coffe-break para os clientes. No centro do

lado de dentro da loja ficara o banheiro com lavatorio. No lado esquerdo da loja
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ficara uma mesa com cadeira (para ocupagéo da secretaria) e um frigobar (com
bebidas para servir aos clientes), e por fim o escritério com uma mesa e cadeiras
para a administradora/dona e clientes. O deposito ficara situado nos fundos com
acesso de um portédo que fica ao lado da loja, ou seja, ndo tem contato direto com os
clientes. E ainda no corredor de acesso para o depésito existe um banheiro com

lavatério também (destinado a funcionarios).

4.3 CAPACIDADE DE PRESTACAO DE SERVICO

A empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos tera a capacidade
de realizar 3 eventos ao mesmo tempo, levando em consideragao que a maioria dos
eventos sdo realizados nos finais de semana (principalmente de sexta a sabado), o
total de eventos que a empresa podera realizar por més sera de no maximo 36
eventos por més, tendo disponivel tudo que for necessario para atender os
contratantes, inclusive o servico do consultor de eventos. O horario de atendimento
da loja sera das 8h00min as 17h00min de segunda & sexta, com excecéo do Natal,
ano novo, Corpus Chiste e sexta feira da paixdo. No entanto, na questao da
organizacdo dos eventos o horario de trabalho sera flexivel devido a demanda de

servicos a noite e sem horarios e datas especificos.

A area de depésito e dos funcionarios tem-capacidade suficiente e até
mesmo superiores 4 demanda de 3 eventos as mesmo tempo, porém, torna-se mais
barato ter disponivel os recursos em capacidade maxima do que comprar quando

necessario.

A dona/administradora da empresa ficara sempre se deslocando para
atender os eventos, apesar de ter consultores preparados. No entanto, a
administradora ficara supervisionando os servigos, atendendo na loja basicamente
através de agendamento prévio. Na parte da manha passara na loja e agendara
seus compromissos sem ter horario especifico para voltar, a ndo ser que tenha

compromisso marcado.
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4.4 PROCESSO DE PRESTACAO DE SERVICO.

Os servigos serdo realizados da seguinte forma: Os clientes irdo contratar
0 servico em nossa loja onde fardo suas escolhas e assinardo contrato devido as
duas partes, depois o consultor de eventos estara disponivel a todo tempo para tirar -
duvidas do cliente e organizar o evento em questdo. Logo apos, serdo compradas
toda a parte de alimentagdo da festa (comida e bebida) e dispostos todas as
escolhas do cliente para ornamentacéo do evento. No dia do evento, desde a parte
da manh3, tudo sera carregado e descarregado no lugar devido, com o intuito de
organizar tudo a tempo. Durante o evento o consultor estara ligado a cada detalhe
para gque nada dé errado, e os possiveis erros ele tenha condi¢gbes de concertar.
Apo6s o termino da festa tudo sera limpo, guardado e carregado, também com a
supervisao do consultor de eventos. Esse processo de realizagédo do evento termina
com o feedback do contratante. A dona/administradora da empresa liga para o
cliente para saber sua satisfagdo com a festa, para manter seu alto padrido de

gualidade.

O processo de realizacao do evento seguird uma ordem simples e facil,
prezando pela competéncia, eficiéncia, eficacia e perfeicdo nos detalhes, além da

rapidez e agilidade nos processos.
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Figura 4 - Fluxograma de prestagdo de servigos

INiCIO

CLIENTE FAZ SUAS
ESCOLHAS E ASSINA
CONTRATO

!

CONSULTOR
DE EVENTOS
A DISPOSICAO

CONSULTOR DE
EVENTOS FAZ
COMPRAS PARA
REALIZACAO DO
EVENTO

v

NO DIA DO EVENTO TUDOQ E TRANSPORTADO

l

CCORRE A ORGANIZACAO DE TODGS 05
EQUIPAMENTOS, MOVEIS E UTENSILIOS
NO SALAG ALUGADO

v

O CONSULTOR FICARA ATENTO A TUDO

v

QCORRE A LIMPEZA DO LOCAL

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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4.5 PROCESSO DE VENDA DOS SERVICOS.

O processo de venda dos servicos prestados pela empresa Verdnica
Camargo Cerimonial & Eventos comega a partir dos meios que o cliente chega até
a empresa, como redes sociais, site da empresa, indicacdo de amigos e trabalhos
anteriores, se o cliente mostrar interesse pelo site ou rede social depois a secretéaria
liga para os clientes e marca o horario da visita na loja. Toda a negociagéo acontece
na loja, ou seja, no ponto comercial onde funciona o escritério, assim todos os
detalhes sdo ajustados para que o evento aconteca na data marcada. A
recepcionista recebe os clientes na sala de espera e oferece um coffee break >
enquanto veem um video com alguns eventos realizados, depois a administradcra
da empresa os atende e mostra todas as opgdes possiveis para realizagéo da festa,
o cliente escolhe tudo, depois é calculado o orgamento, se aceitar, o préximo passo
e escolher a forma de pagamento. Mas se ¢ cliente ndo aceitar o orgamento, ¢ feita
uma renegociagdo e novas escolhas das opgdes de servicos que a empresa
disponibiliza. Nessa renegociag&o é feito o maior desconto possivel para o cliente
levar um orcamento compativel ou melhor do que de outras empresas, que na
verdade nao existem pela regido. As opgbes de pagamento s&o: a vista com 10% de
desconto, no boleto bancario com 30 dias e 5% de desconto ou no cartdo de crédito

em até doze vezes.

® Pausa para o lanche.
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Figura 5 - Fluxograma de venda dos servicos

Cliente solicita atendimento

pelainternet

A

SECRETARIA LIGA PARA
CLIENTE E MARCA
REUNIAO

¥

CLIENTE VISITA A EMPRESA

v

SECRETARIA OFERECE COFFE
BREAK PARA O CLIENTE

v

CLIENTE E ATENDIDO

y

ADMINISTRADORA MOSTRA
AS OPCOES QUE O CLIENTE
TEM

!

CLIENTE FAZ SUAS
ESCOLHAS E ASSINA
CONTRATO

CLIENTE FAZ SUA
OPCAO DE
PAGAMENTO

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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4.6 DIMENSIONAMENTO DE PESSOAL CARGOS E FUNCOES

Figura 6 - Organograma

Administradora
Consultor de n Secretaria
Eventos
|
Auxiliar de
Consultoria
|
Cozinheira Gargom

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

A empresa tera uma diretora e vinte e oito funcionarios, que serao
dividides da seguinte maneira: Trés consultores de eventos, uma secretaria, Seis
auxiliares de consuitoria, Trés cozinheiras e quinze gargons. Os consultores de
evento trabalhardo a semana toda, cada um responsavel por um evento, quando
houver menocs de trés eventos no dia, os outros ajudardo também. A
responsabilidade desse consultor € muito grande, pois ele devera cuidar de todo o
evento, num todo, estando atento a tude (ornamentagdo, Buffet, som, iluminacéo,
cerimonial, fotos e flmagem, entre outros). A secretaria tera a responsabilidade de
recepcionar os clientes na loja, agendar as visitas dos clientes para a diretora
atendé-los e fazer contato com fornecedores e parceiros da empresa, entre outras
responsabilidades, como manter o ambiente sempre limpo e organizado, apesar de
ter uma fa>51neira que faga o servigo todos os dias pela manha. Os auxiliares de
consultoria ajudardo em toda a parte do servico pesado do evento, como montar
mesas, auxiliar na montagem de som e iluminagao e fazer a ornamentacéo do local.
As cozinheiras serdo responsaveis pela preparacdo da comida do Buffet e

organizagédo da cozinha no geral. Os gargons serdo responsaveis por servir as
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mesas com bebidas e petiscos (de acordo com a escolha do cliente). E por fim, a
faxineira que & responsavel pela limpeza da loja e depésito da empresa. O
treinamento para todos os funcionarios efetivos da empresa sera disponibilizado

pelo SEBRAE e cursos contratados pela empresa.

Nos dias em que os eventos demandarem maior namero de
colaboradores, estes serdo contratados temporariamente (normalmente recebendo
um valor combinado por dia), a negociagdo acontecera antes do evento ou dos
eventos, em caso de varios eventos com datas préximas. Os colaboradores serdo
remunerados de acordo com o salario do cargo designado, estando de acordo com

os direitos trabalhistas.

Ent&o, logo abaixo, informar-se-a os custos com os cargos pré-definidos:

Tabela 2 - Dimensionamento de pessoal

Cargos Salarios Encargos Sociais Encargos trabalhistas | Total
13° Aviso

INSS FGTS Férias 1/3 Férias | Salario Prévio Total més
Administra
Dor R$2.500,00 R$275,00 - - - - - R$2.775,00
Secretaria R$775,00 Simples R$62,00 R$64,58 R$21,53 R3%64,58 R$64,58 R$1.052,27
Auxiliar de
consultor -R$900,00 Simples R$72,00 R§75,00 R$25,00 R$75,00 Ri$75‘00 R$1.222,00
Consultor
de Eventos | R$1500,00 R$135,00 | R$120,00 R$125 R$41,67 R$125,00 | R$125,00 | R$2.171,67
Cozinheira | R$ 900,00 Simples R$72,00 R$75,00 R$25,00 R$75,00 R$75,00 R$1.222,00
Gargom R$875,00 Simples R$70,00 R$72,92 R$24,31 R$72,92 R$72,92 R$1188,07
TOTAL R$7450,00 R$410,00 R$396,00 R$412,50 R$137,51 R$412,50 R$412,50 R$9631,01

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pele autor, 2013.

A tabela informa os cargos e seus correspondentes gastos individuais. Os
cargos de consultor de evento, auxiliar de consultoria, cozinheira, técnico de som,

cozinheira e gargom bastara fazer o célculo proporcional ao nimero de empregados.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 INVESTIMENTOS FIXOS E FINANCEIROS

654

Para implantar a empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos

s80 necessarios varios objetos fisicos que proporcionem a realizagio dos servicos

oferecidos pelo empreendimento. Sendo necessario investir na compra de

equipamentos, moveis e utensilios proprios para o setor de cerimonial e eventos,

com o intuito de trazer estrutura para a empresa realizar seus servigos. Os valores

s&0 proporcionais aos seus pregos de mercado tabelados em moeda nacional, e

tudo sera quantificado, listado e orgado de acordo com os investimentos fixos e

financeiros representados na tabela abaixo:

Tabela 3 - Investimentos fixos e financeiros

Maquinas e Equipamentos

Descrigao Quantidade Valor Unitério Total
TV 42" 1 RS 2.499,00 R$ 2.498,00
Computador 1 R$ 1.889,00 R$ 1.899,00
Notebook 1 R$ 2.549,00 R$ 2.549,00
Tablet 3 R$ 699,00 R$ 2.097,00
DVD 1 R$ 165,56 R$ 165,56
Frigobar 1 R$ 799,90 R$ 799,90
SOM 3 R$ 8.000,00 R3$ 24.000,00
ILUMINACAOQ 3 R$ 5.000,00 R$ 15.000,00
Fogéo Industrial 6 R$ 896,00 R$ 5.376,00
Fogéo 2 bocas 6 R3 269,00 R$ 1.614,00
Microondas 3 R$ 308,00 R$ 927,00
Frizer Horizontal 6 R$ 1.879,00 R$ 11.274,00
Geladeira 450L 3 R$ 1.800,00 R$ 1.800,00
Impressora a laser 1 R$ 649,00 R$ 649,00
carro 3 R$ 35.000,00 R$ 105.000,00
caminh&o 1 RS 120.000,00 R$ 120.000,00

Subtotal R$ 295.649,46
Méveis e Utensilios

Descrigdo Quantidade Valor Unitario Total
Mesa de escritério 2 R$ 289,00 R$ 578,00
Cadeira para escritério 4 R$ 349,00 R$ 1.396,00
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Prateleiras 3 R$ 219,00 R$ 657,00
Mesa 1 R$ 159,90 R$ 159,90
Conjunto de sofas 2 e 1 lugar 2 R$ 649,90 R$ 1.299,80
Tapete grande 2 R$ 575,00 R$ 1.150,00
Tapete de entrada 3 R$ 17,90 R$ 53,70
Mesa de plastico para oito pessoas 180 R$ 89,90 RS 13.485,00
Cadeiras de plastico 1200 R$ 24,80 R$ 29.760,00
Forro de mesa 150 R$ 2,00 R$ 300,00
Capa de cadeira 1200 R$ 1,00 R$ 1.200,00
Conjunto de panelas 18 R$ 300,00 R$ 5.400,00
Conjunto de travessas de inox 18 R$ 150,00 RS 2.700,00
Conjunto de travessas de plastico 18 R$ 89,90 R$ 1.618,20
Conjunto de talheres 24pg¢s. 60 R$ 46,90 R$ 2.814,00
Conjunto de utensilios para cozinha 18 R$ 99,90 R$ 1.798,20
Tacas 1200 R$ 3,50 R$ 4.200,00
Painel para colocar banner 9 R$ 150,00 R$ 1.350,00
Arranjos de flores de plastico 120 R$ 50,00 R$ 6.000,00
Guardanapos de tecido 1200 R$ 0,45 R$ 540,00
Mesas para bolo, doces e decoragéo 12 R$ 195,80 R$ 2.350,80
Tecido para decoragic 100 R$ 9,99 R$ 999,99
Subtotal R$ 375.460,05

Investimentos Financeiros

Capital de Giro R$ 400.000,00
TOTAL R$ 775.460,05

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

5.2 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Os investimentos pré-operacionais sdo realizados antes de implantar a

empresa, para garantir a realizagao dos servigos. Estéo listados na tabela abaixo:

Tabela 4 - Investimentos pré-operacionais

Investimentos Pré-Operacionais

Descrigdo Valor
Documentagio/ Abertura R$ 2.550,00
Reforma R$ 15.000,00
Treinamentos R$ 10.000,00
TOTAL R$ 27.550,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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5.3 BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

66

No balango patrimonial inicial & demonstrado o equilibrio financeiro antes

do primeiro DRE (Demonstragdo do resultado), pois ainda n&o iniciaram os

processos de prestacdo de servigos, ndo houve ainda custos com prestagéao de

servicos, despesas e formacdo de receita. Segundo HOJI (2007), “O balanco

patrimonial demonstra a situacéo estatica dos bens, direitos e obrigagbes em um

determinado momento”.

Tabela 5 - Balango Patrimonial Inicial

Balango Patrimonial

ATIVO $ PASSIVO $
Circulante Circulante
Caixa R$ 20.000,00
Banco R$ 380.000,00 Exigivel a Longo Prazo
Financiamento R$ 453.010,05
Permanente Patriménio Liguido
Capital Inicial R3 350.000,00
Imobilizado R$ 403.010,05
TOTAL R$ 803.010,05 TOTAL R$ 803.010,05

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

5.4 ESTIMATIVA DE FATURAMENTO

O faturamento mensal da empresa Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos é

estimado no calculo da quantidade provavel de servigos contratados no més.

Os calculos realizados demonstraram que o faturamento da empresa estima-se

que a venda mensal seja de R$ 146.500,00 (cento e quarenta e seis mil e 500 reais) e no

primeiro ano de prestacao de servigos sera de R$ 1.758.000,00 (Um milhdo setecentos e

cinquenta e oito mil reais).
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Tabela B - Estimativa do faturamento mensal
Item Quantidade Valor Valor Mensal
Casamento 200 pessoas 2 R$ 12.000,00 RS 24.000,00
Casamento 500 pessoas 1 R$ 30.000,00 R$ 30.000,00
Aniversario 200 pessoas 2 R$ 5.000,00 R$ 10.000,00
Aniversario 500 pessoas 1 R$ 12.500,00 R$ 12.500,00
Bodas 500 pessoas 1 R$ 30.000,00 R$ 30.000,00
Eventos Corporativos 800 pessoas 1 R$ 40.000,00 R$ 40.000,00
TOTAL RS 129.500,00 R$ 146.500,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Tabela 7 - Estimativa do faturamento anual

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO ANUAL

Més Item ~_Valor Mensal
01a12 Prestacao de Servicos R$ 146.500,00
TOTAL R$ 1.758.000,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

5.5 ESTIMATIVA DAS DEDUGCOES DA RECEITA

As vendas anuais estimaram-se em R$1.758.000,00 (Um milhdo e
setecentos e cinquenta e oito mil reais). A aliquota do imposto € de 10,32% de

acordo com o simples nacional. Assim as dedugdes séo:

Tabela 8 - Estimativa das dedugdes de receita

ESTIMATIVA DAS DEDUGOES DE REGEITA

Descrigdo % Faturamento Total Custo Total
1- Impostos
Simples Nacional 10,32 R$ 1.758.000,00 R$  181.425,60

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

5.6 ESTIMATIVA DE CUSTOS COM PRESTAGCAO DE SERVICOS MENSAL E
ANUAL

Para a prestacdo de servicos é necessario gastos que envolvem a realizagéo
deles, sendo essenciais para a realizacdo das atividades da empresa. O calculo desses
custos foi baseado no custo por pessoa, e a partir desse custo foi realizado o cacgulo do

valor unitario, mensal e anual.
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Tabhela 9 - Estimativa de custos mensal

ltem Qtd. Valor Unitario Valor Mensal
Casamento 200 pessoas 2 R$ 5.000,00 R$ 10.000,00
Casamento 500 pessoas 1 R$ 12.500,00 R$ 12.500,00
Aniversario 200 pessoas 2 R$ 3.000,00 R$ 6.000,00
Aniversdrio 500 pessoas 1 R$ 7.500,00 R$ 7.500,00
Bodas 500 pessoas 1 R$ 12.500,00 R$ 12.500,00
Eventos Corporativos 800 1 R$ 20.000,00 R$ 20.000,00

TOTAL R$ 60.500,00 R$68.500,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Tabela 10 - Estimativa de custos anual

ESTIMATIVA DE CUSTO ANUAL

Més Item Valor Mensal
01a12 Custos R$ 68.500,00
TOTAL ANUAL R$ 822.000,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

5.7 ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM DEPRECIACAO

.

Depreciac&o & a perda de valor dos bens devido ao seu uso. Os anos

passam e os equipamentos vao se desgastando, ou se tornam ultrapassados, como

no caso de equipamentos tecnolégicos. Contudo é necessaria a reposicédo desses

equipamentos.

Tabela 11 - Estimativa com depreciagao

ESTIMATIVA COM DEPRECIAGAQ

Média
Descrigdo em anos % Valor D._anual D.mensal
Computador 2 50 R$ 1.899,00 R$ 949,50 R$ 79,13
Fogao duas bocas 5 20 R$ 1.614,00 R$ 322,80 R$ 26,90
Fog&o Industrial 5 20 R$ 5.376,00 R3 1.075,20 R% 89,60
Microondas 4 25 R$ 927,00 R$ 231,75 R$ 19,31
Mesa e cadeiras 5 20 R$ 43.225,00 R$ 8.645,00 R$ 720,42
Impressora a laser 2 50 R$ 649,00 R$ 324,50 R$ 27,04
Notebook 2 50 R$ 2.545,00 R$ 1.274,50 R$ 108,21
Frezer horizontal 10 10 R$ 11.274,00 R$ 1.127,40 R$ 93,95
Som 10 10 R$ 24.000,00 R$ 2.400,00 R$ 200,00
lluminagdo 10 10 R$ 15.000,00 R$ 1.500,00 R$ 125,00
Carro 10 10 RS 105.000,00 R$ 10.500,00 R$ 875,00




Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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Caminhao 10 10 R% 120.000,00 R$ 12.000,00 R$ 1.000,00
Mesa de escritario 10 10 R$ 578,00 R$ 57,80 R$ 4,82
Cadeiras para
escritério 10 10 R$ 1.396,00 139,60 R$ 11,63
Prateleira 5 20 R$ 900,00 180,00 R$ 15,00
Conjunto de sofas 10 10 R$ 1.299,80 129,98 R$ 10,83
TOTAL R$ 335.686,80 R$40.858,03 R$ 3.404,84
° Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
5.8 ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA
Tabela 12 - Custos com mado-de-obra
Cargos Salarios Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
13° Aviso
INSS FGTS Férias 1/3 Férias Saldrio Prévio Total més
Administra
dor R$2.500,00 | R$275,00 - - - - - | R$2.775,00
Secretaria R$775,00 Simples R$62,00 R$64,58 R$21,53 R$64,58 R$64,58 R$1.052,27
- Auxiliar de
consultoria R$900,00 Simples R$72,00 R$75,00 R$25,00 R$75,00 R$75,00 | R$1.222,00
Consultor
de Eventos R$1500,00 | R$135,00 | R$120,00 R$125 R$41,67 | R$125,00 | R$125,00 | R$2.171,67
Cozinheira R$ 900,00 Simples R$72,00 R$75,00 R$25,00 R$75,00 R$75,00 [ R$1.222,00
Gargom R$875,00 Simples R$70,00 R$72,92 R$24,31 R$72,82 R$72,92 R$1188,07
TOTAL R$7450,00 | R$410,00 R$396,00 | R$412,50 R$137,51 R$412,50 | R$412,50 R$9631,01
Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
Tabela 13 - Custos com mio-de-obra anual
® Custo com Mao-de-obra
Cargos Quantidade Total mensal Total anual
Administradora 1 R$2.775,00 R$33.300,00
Secretéaria 1 R$1.052,27 R$12.627,24
Auxiliar de consultor [5 R$7.332,00 R$87.984,00
Consultor de eventos 3 R$6515,01 R$78.180,12
Cozinheira 3 R$3.666,00 R$  43,992,00
Gargom 15 R$17.821,05 213.852,60
TOTAL 29 R$39.161,33 R$469.935,96
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Os custos relacionados nas tabelas acima estdo de acordo com as leis
trabalhistas e previdenciarias. De acordo com a Lei 12.506 de 2011, o aviso prévio
proporcional por tempo de trabalho passa a ser regulamentado, o trabalhador com
até um ano de trabalho tem o direito dos 30 dias de aviso prévio, porém a cada ano
a mais de servigo, o aviso prévio aumenta em trés dias, até o limite de 90 dias.
Antes somente cumpria os 90 dias se fosse demitido ou em caso de pedido de

demissao se tivesse mais de 20 anos de emprego.

5.9 ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Tabela 14 - Custos fixos e varidveis

Custos Fixos Valor mensal Valor anual
M3o de obra R$ 39.161,11 R$ 469.933,33
Depreciagao R$ 3.404,84 R$ 40.858,03
Manutencéo/Conservagao R$ 500,00 R$ 6.000,00
Aluguel do imével R$ 1.800,00 R$ 21.600,00
Total R$ 44.865,95 R$ 538.391,36
Custos Variaveis Valor mensal Valor anual
EnergiafAgua R$ 300,00 RS 3.600,00
Total R$ 300,00 R$3.600,00
Custo Total R$ 45.165,95 R$541.991,36

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

2.10 ESTIMATIVA DE DESPESAS

Tabela 15 - Despesas

Despesas Valor mensal Valor anual
Honorario Contador R$250,00 R$3.000,00
Propaganda R$300,00 R$3.600,00
Materiais de limpeza R$50,00 R$600,00
Taxa de juros R$800,00 R$9.600,00
Telefone/ internet R$250,00 R$3.000,00
Material de escritério R$250,00 R$3.000,00
Total R$1.900,00 R$22.800,00

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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5.11 DRE — BASE INICIAL

“A demonstragéo do resultado do exercicio € uma das principais pegas
contabeis, que demonstra ao seu final quanto a empresa gerou de lucro ou prejuizo
no periodo” (HOJI, 2077, p.20).

.
Tabela 16 - Demonstrativo do resultado - DRE
Demonstrativo do Resultado do Exercicio - DRE
Receita Total da Venda R$ 1.758.000,00
(-) Deducéc da receita R$ 181.425,60
(=) Receita Liquida de venda R$ 1.576.574,40
(-) Custo Total R$ 541.991,36
(=) Resultade Operacional RS 1.034.583,04
{-) Despesas R$ 22.800,00
{=) Lucro ou Prejuizo R$ 1.011.783,04
Fonte: Dades de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
5.12 BALANCO PATRIMONIAL FINAL
[
Tabela 17 - Balanco patrimonial final
Balango Patrimonial
ATIVO $ PASSIVO $
Circulante Circulante
Caixa R$ 20.000,00
Banco R$ 1.391.783,04 Exigivel em Longo Praze
Financiamento R$ 453.010,05
Permanente Patriménio Liquido
Capital Inicial R$ 350.000,00
() Imobilizado R$ 403.010,05 Lucro acumulado R§ 1.011.783,04
TOTAL R$ 1.814.793,09 TOTAL R$ 1.814.793,09

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

i N
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O fluxo de caixa seguird uma estimativa de aumento de 10% ao ano em

todas as discriminagbes, também respeitando os valores base das deducdes de

impostos, sendo a taxa de 10,32%, seguindo a tabela do simples nacional.

Pelo resultado do fluxo de caixa, a empresa Verénica Camargo

Cerimonial & Eventos tera fluxo positivo a partir do 1° ano de atividade com fluxo

positivo de R$208.772,99 (duzentos e oito mil setecentos e setenta e dois reais e

noventa e nove centavos).

Tabela 18 - Fluxo de caixa

Descrigdo Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Investimentos -803.010,05
Receitas totais 1.758.000,00 1.933.800,00 2.127.180,00 2.339.898,00 2.573.887,80
Custos fixos 538.391,36 582.230,50 651.453,55 716.598,90 788.258,80
Custos variaveis 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76
Despesas 22.800,00 25.080,00 27.588,00 30.346,80 33.381,48
Lucro tributavel 1.193.208,64 1.312.529,50 1.443.782,45 1.588.160,70 1.746.976,76
Impostos 181.425,60 199.568,16 219.524,98 241.477 47 265.625,22
{=) Lucro 1.011.783,04 1.112.961,34 1.224.257 47 1.346.683,23 1.481.351,54
Acumulado -803.010,05 208.772,99 1.321.734,33 2.545.991,80 3.892.675,03 5.374.026,57
Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013,
5.14 ANALISE VERTICAL
Tabela 19 - Analise vertical do Balango Patrimonial
% % % %
Andlise Analise Analise Analise
ATIVO Inicial Vertical Final Vertical PASSIVO Inicial Vertical Vertical
Circulante 400.000,00 49,81 | 1.411.783,04 77,79
Caixa 20.000,00 2,49 20.000,00 1,10
E. longo
Banco 380.000,00 47,32 [ 1.391.783,04 76,69 | prazo 453.010,05 56,41 453.010,05 24,96
Financiament
(o} 453.010,05 56,41 453.010,05 24,96
Permanent Patriménio
e 403.010,05 50,19 403.010,05 22,21 | Liquido 350.000,00 43,59 | 1.361.783,04 75,04
Investiment
o Capital Inicial | 350.000,00| 43,58 350.000,00 19,29
Lucros
Imobilizado 403.010,05 50,19 403.010,05 22,21 | Acumulados 1.011.783,04 55,75
100,00 100,00 100,00
TOTAL 803.010,05 | 100,00% | 1.814.793,09 % | TOTAL 803.010,05 % | 1.814.793,08 %

Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.
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Analisando o Balango patrimonial através da metodologia da analise
vertical pode-se perceber que o ativo circulante sofreu um aumento consideravel em
relagdo ao ativo total. De 49,81% para 77,79%. O Patriménio liquido também

apresentou um aumento consideravel. De 43,59% para 75,04%.

5.15 ANALISE HORIZONTAL

Tabela 20 - Analise horizontal

% Analise % Analise
ATIVO Inicial Final Horizontal PASSIVO Inicial Final Horizontal
Circulante 400.000,00 | 1.411.783,04 352,95
Caixa 20.000,00 20.000,00 100
Banco 380.000,00 | 1.391.783,04 366,26 E. longo prazo | 453.010,05 | 453.010,05 100
Financiamento | 453.010,05 | 453.010,05 100
Patriménio
Permanente 403.010,05 403.010,05 100 Liquido 350.000,00 | 1.361.783,04 389,08
Investimento Capital Inicial 350.000,00 350.000 100
Lucros
Imobilizado 403.010,05 403.010,05 100 Acumulados 1.011.783,04 | 1.011.783,04
TOTAL 803.010,05 | 1.814.793,09 226 TOTAL 803.010,05 | 1.814.793,09 226

Fonte: Dados de pesquisa elaborados pelo autor, 2013.

Analisando o balango patrimonial através do método de andlise vértical
pode-se perceber que o ativo circulante cresceu 352,95%, o que indica capacidade
de liquidez, gragas aos lucros acumulados ser investidos na conta Banco.
Observando também o aumento consideravel do Patriménio liquido de 389,08%

pode-se concluir gue isso é resultado de grandes lucros.

5.16 INDICADORES DE VIABILIDADE

5.16.1 Margem de contribuigao
Através desse calculo descobre-se o valor percentual que sobra das
vendas. Este calculo representa quanto a empresa tem para pagar de cada um real

de receita os custos variaveis.
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I.M.C. = Receita bruta — Custos Variaveis Totais

Receita Bruta

I.LM.C = 1.758.000,00 — 3.600,00/1.758.000,00 = 0,9979 ou 99,80%

5.16.2 Ponto de equilibrio

E o perfodo gasto para recuperar o investimento feito.

P.E. = Custo fixc + despesa Fixo Total

indice margem de contribuigao

P.E. =538.391,36 + 22.800,00/ 0,9979 = 562.372,34

A empresa precisa vender R$562.372,34 anuais ou R$46.864,36 mensais

para cobrir todos os gastos.

5.16.3 Lucratividade

Lucratividade & o caiculo que tem por objetivo medir o lucro liquido anual
em relagdo com a estimativa das vendas anuais. A lucratividade da empresa
Verdnica Camargo Cerimonial & Eventos & de 57,55% anual sobre o valor

faturado com prestagao de servigos.

Lucratividade = Lucro liquido X 100
Receita Total

Lucratividade = 1.011.783,04 / 1.758.000,00 X 100 = 0,5755 ou 57,55%

5.16.4 Rentabilidade
Esse indicador revela a atratividade do negocio, ele mede o retorno do
capital investido. Para obter esse indicador faz-se o célculo sob a forma de

percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade=Lucro liquido X 100

Investimento total

Rentabilidade = 1.011.783,04 / 803.010,05 X 100 = 1,26 ou 126%
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Portanto, a cada ano a empresa recupera 126% do capital investido

inicialmente.

5.16.5 Pay Back
Esse calculo revela o tempo necessario para que o valor investido seja

totalmente recuperado.

Payback = Investimento total

Lucro liquido
Payback = 803.010,05/ 1.011.783,04 = 0,7937 ou 7 meses e 28 dias ou 8 meses

Apds o inicio das atividades da empresa serd necessario segundo

previsoes: 7 meses e 28 dias ou 8 meses.

5.16.6 Taxa minima de atratividade - TMA

A taxa minima de atratividade para a empresa sera de 12% a.a. ou 1%
a.m. Segundo Santos (2001, p.153): “No Brasil, a maioria das empresas fixa essa
taxa com base em uma decisdo de sua administragcao. Geralmente, as empresas

praticam uma TMA entre 12 e 15% a.a”".

5.16.7 Taxa interna de retorno — TIR ‘

Para Santos (2001, p. 154) “a taxa interna de retorno (TIR) de um
investimento & o percentual de retorno obtido sobre o saldo do capital investido e
ainda ndo recuperado.” A TIR da empresa Verdnica Camargo Cerimonial &

Eventos & de 133,05%. O projeto & viave!l, pois a TIR & maior que a TMA.

5.16.8 Valor Presente Liquido — VPL

‘O valor presente liquido (VPL) de um investimento € igual ao valor
presente do fluxo de caixa liquido, sendo, portanto, um valor monetaric que
representa a diferenca entre as entradas e saidas de caixas trazidas a valor
presente” (SANTOS, 2001, p. 154).



{ |

7 |

L ]

76

Logo, o valor presente liquido encontrado foi de R$3.555.416,10, portanto
percebe-se que ele € maior que o custo inicial que corresponde a R$803.010,05,

portanto este projeto & viavel.
5.17 ANALISE DE QUOCIENTES OU INDICADORES

5.17.1 Imobilizacdao do Patrimédnio Liquido
Este Indicador representa o quanto foi aplicado no Ativo Permanente para
cada R$100,00 de Patriménio Liquido. Portanto quanto menor o indice, melhor &

para a empresa.

Ativo Permanente = 403.010,05/ 1.361.783,04 = 0,2959 X 100 = 29,59%

Patrimédnio liquido

O célculo demonstrou que de cada R$100,00, R$29,59 do patriménio

liquido estao aplicados no ativo permanente.

5.17.2 Imobilizagao dos recursos nio correntes

Ativo Permanente = 403.010,05 / 1.361.783,04 + 453.010,05 = 0,2221 ou

Patriménio liquido + E.L.P 22,21%

O indicador apontou que a empresa Verénica Camargo Cerimonial &
Eventos esta com 22,21% de seu ativo imobilizado, pois, mostra uma média
moderada de imobilizagdo do patriménio liquido, devido as suas dividas em longo

prazo a serem quitadas.

5.17.3 Participagao de capital de terceiros
Indica quanto & empresa tomou de capital de terceiro para cada R$100,00

reais de capital proprio.
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Capital de terceiros = 453.010,05/ 1.361.783,04 = 0,3327 X 100 = 33,27%

Patrimdnio liquido

A cada R$100,00 de patrimbnio liquido R$33,27 sédo provenientes de

terceiros.

5.18 INDICADORES DA RENTABILIDADE

5.18.1 Giro do ativo
Este indicador representa o quanto a empresa vendeu para cada R$1,00
de investimento total, 0 que representa quanto maior o indicador melhor & para a

empresa.

Vendas Liguidas = 1.576.574,40/ 1.814.793,09 = 0,8687

Ativo

Esse indicador mostra que a empresa conseguiu vender R$0,87 centavos

para cada R$1,00 investido.

5.18.2 Margem liquida
Lucro Liquido=1.011.783,04 / 1.576.574,40 = 0,6418 X 100 = 64,18%

Vendas Liquidas

Esse indicador demonstra quanto a empresa tem de lucro para cada
R$100,00 investidos. O resultado foi que a empresa tem R$64,18 para cada
R$100,00 investidos.

5.18.3 Rentabilidade do ativo
Lucro liguido= 1.011.783,04 / 1.814.793,09 = 0,5575 X 100 = 55,75%

Ativo

Este indicador representa o quanto a empresa obtém de lucro para cada
R$100,00 de investimento total. A rentabilidade do ativo foi de R$55,75 a cada
R$100,00do total investido no periodo.
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5.18.4 Rentabilidade do patriménio liquido
Representa o quanto a empresa obtém de lucro para cada R$100,00 de
capital préprio investido.

Lucro Liguido= 1.011.783,04 / 1.361.783,04 X 100 = 74,30%

P.L. Médio

Para cada R$100,00 de capital préprio investido obtém um lucro de
R3$74,30.

5.19 INDICADORES DE LIQUIDEZ

5.19.1 Liquidez geral
Tem a fun¢ao de verificar quanto a empresa possui de ativo circulante e

realizavel em longo prazo para cada real de divida total.

Ativo circulante+Realizavel L.P. = 1.411.783,04 / 453.010,05 = 3,12

Passivo circulante+Exigivel L.P.

Para cada real de divida, a empresa tera R$3,12 para quita-la.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A partir da conclusdo das etapas deste plano de negdcios, pode-se
avaliar a viabilidade da implantagdo da empresa de cerimonial e eventos Verdnica

Camargo Cerimonial & Eventos na cidade de Uruana-Go.

O plano de marketing proporcionou o conhecimento do mercado,
identificando as caracteristicas dos clientes, concorrentes e fornecedores, os pontos
fortes e fracos do novo empreendimento, e as oportunidades e ameacgas que irdo
encontrar no mercado. Foi possivel avaliar, através da pesquisa, que ha um publico
com demanda para festas e eventos. Para conquistar os clientes sdo apresentados

planos de agéo, que faz em parte do planejamento para introduzir no mercado.

No plano operacional, foi apresentada a localizagdo, /ayout, capacidade
de prestacdo de servigos, o processo de prestagdo de servigos, cargos e fungoes.
Os colaboradores da empresa serdo treinados e capacitados para realizar festas,

eventos e cerimonial.

Através do plano financeiro pode-se identificar os gastos para dar
viabilidade ao novo negdcio. Também pode-se obter os resultados financeiros que
encorajam a realizagdo do empreendimento. O estudo trouxe resultados como: O
capital investido sera totalmente recuperado com 7 meses e 28 dias ou 8 meses, a
lucratividade de 57,55% anual e uma rentabilidade 126% anual e atinge o ponto de
equilibrio com R$562.372,34. Por meio das anéliées realizadas no decorrer do
plano, pode-se concluir que a implantacdo da empresa Verdnica Camargo
Cerimonial & Eventos em Uruana-GO é viavel e sua perspectiva de mercado é

favoravel ao sucesso.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Este plano de negécios desenvolveu o estudo da viabilidade econdmica
da implantagdo de uma empresa de cerimonial e eventos Verénica Camargo
Cerimonial & Eventos em Uruana — GO. Com necessidade de explorar todas as

competéncias da académica trouxe grande crescimento intelectual.

Diante dos objetivos tragados, e de tal resultado financeiro o Plano de
Negdcios deve chegar aos seus objetivos de curto, médio e longo prazo, e existe

grande expectativa na verdadeira realizagao do negocio.

Apoés grandes e varias barreiras encontradas para realizagdo desse plano
de negdcios, percebe-se a suma importancia dessa ferramenta administrativa dentro
das empresas, €& essencial para qualquer empreendimento que deseja ser

implantado.

As dificuldades encontradas se transformaram em competéncias e
orgulho de ter escolhido a administragao para fazer carreira profissional. Foram de
suma importancia os conhecimentos adquiridos no decorrer do curso, principalmente
nas areas de marketing e finangas. Através das diversas estratégias desenhadas

poderdo obter vantagens competitivas no mercado.

O autor que mais trouxe apoio para o trabalho foi Dornelas (2005), com

seus livros sobre empreendedorismo agregou teoria ao trabalho pratico.

A construgéo desse plano de negécios foi uma superacio a cada dia, e
por fim tornou-se a realizacdo de um sonho tanto pessoal quanto familiar que é o

encerramento de um curso superior.
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APENDICE

QUESTIONARIO

FACER — FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCAGCAO DE RUBIATABA.
CURSO: ADMINISTRAGAO
TITULO: VERONICA CAMARGO CERIMONIAL & EVENTOS
ACADEMICO: VERONICA CAMARGO ROSA

Obs.:  Prezado entrevistado,

Gostaria de alguns minutos do seu tempo para obter sua resposta as
perguntas abaixo, sobre suas experiéncias e expectativas sobre organizagdo de
eventos (casamentos, aniversarios, bodas, formaturas, festas de debutante, eventos
institucionais enfre outros).

Estas pergunias visam coletar dados para uma pesquisa, que tem por
objetivo estudar a viabilidade de implantagdo de um empreendimento, uma empresa
de cerimonial e eventos na cidade de Uruana — GO, atendendo toda regido do Vale
Sdo Patricio e futuramente todo o estado de Goias a qual possui 0 nome fantasia
Verénica Camargo Cerimonial & Eventos.

As informagbes colhidas serdo incluidas em uma anélise estatistica e
apenas o0s dados e o percentual de pessoas que responderam ao questiondrio serdo
divulgados. Portanto, o sigilo da sua resposta estara assegurado.

Obrigado pela colaboragéo.

1) Qual a sua idade?

2) Qual o seu sexo?

FEMININO ( ) MASCULINO ()

3} Qual a renda mensal de sua familia?
ATE R$1.000 ( )
DE R$1000 A R$5000 ()
DE R$5000 A R$10000 ( )
DE R$10000 A R$20000 ( )
ACIMA DE R$20000 ()
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4)

5)

6)

7)
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Vocé ja contratou uma empresa de cerimonial & eventos ou algo parecido para
realizar alguma festa ou evento seu?

SIM( ) NAO( )

Vocé contrataria esse tipo de empresa para realizar seu evento (casamento,
aniversario, bodas, festa de debutante, eventos institucionais, entre outros)?

SIM () _ NAO ( )

O que vocé leva em consideragao ao contratar esse tipo de empresa?

RECOMENDAGAO DE AMIGOS/PARENTES ()
INDICAGCAQ DE OUTROS PRESTADORES DE SERVIGOS ( )
LISTA TELEFONICA o ()
SITES DE EVENTOS NA INTERNET ( )
REDES SOCIAIS (FACEBOOK, TWITTER) ()
REVISTAS ()
CATALOGOS ( )
FEIRAS E EXPOSICOES ( )
OUTROS ()

Qual a importancia de cada item na escolha da empresa a ser contratada para
realizar seu evento?

ESSENCIAL (IMPORTANTE |REGULAR | INDIFERENTE

PRECO

INDICAGAO DE AMIGOS/ PARENTES/
CONHECIDOS

NOME/ FAMA NO MERCADO

TRABALHOS ANTERIORES

CONHECER O TRABALHO DO PRESTADOR

PESSOALMENTE

SIMPATIA E COMUNICAGAO NO
ATENDIMENTOQ

8) Como vocé avalia estas empresas?

ESSENCIAIS, SEM ELAS A FESTA/ EVENTO PERDE EM QUALIDADE (
OTIMAS, MAS DA PRA ORGANIZAR FESTAS/EVENTOS SEM ELAS (
OTIMAS, MAS A FESTA/EVENTO ACABA FICANDO MUITO MAIS CARO  (
DESNECESSARIAS, PREFIRO ESCOLHER EU MESMO CADA DETALHE

(

)

)

)

DA
FESTA/EVENTO )
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9) Quanto vocé pagaria para uma empresa realizar seu evento (casamento, formatura,

aniversario, bodas, festas de debutante, festas institucionais, entre outros)?

MENCS DE R$1000

ENTRE R$1000 E R$5000
ENTRE R$5000 E 15000
ENTRE R$15000 E R$50000
ENTRE R$50000 E R$100000
ACIMA DE R$100000

e T Woanta e P NP
R N N

10) Qual problema mais te incomodaria na realizacao de um evento?

FALTA DE COMUNICAGCAO COM OS ORGANIZADORES DA FESTA( )

O SERVIGCO NAO SAIR COMO O CONTRATADO/ESPERADO (
FALTAR COMIDA/BEBIDA PARA OS CONVIDADOS (
FALTAR LUGARES PARA OS CONVIDADOS SE ACOMODAREM  (
FALTAR MUSICA PARA OS CONVIDADOS

FALTAR SEGURANCA NA FESTA

PENETRAS NA FESTA
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