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RESUMO

O presente trabalho tem o objetivo geral de inteirar todos os leitores quanto a necessidade de
realizar um planejamento dentro do universo das organizacgdes e para tanto foi apresentada a
ferramenta de gestdo denominada plano de negécios. A instituicdo foco do estudo é atuante ha
aproximadamente 30 anos na regido de Montes Claros (MG) e foi denominada de empresa
“X”. O objetivo especifico da investigacdo foi apurar os problemas acarretados pela falta de
planejamento, justificando a importancia do plano de negécios para a alavancagem da
empresa. As referéncias bibliograficas foram balizadas em autores inteirados do assunto,
literaturas especificas, entidades de apoio as empresas, além do préprio software de criacdo do
plano de negdcios. A entrevista ndo estruturada utilizou a revisdo bibliogréfica (das
referéncias) a partir da exploracdo e descri¢do dos fatos. Os resultados trataram de estruturar
as informacOes obtidas através do gestor da empresa segundo os moldes do plano de
negocios, apontando divergéncias e levantando possiveis e provaveis adequacdes. As
conclusdes obtidas mostraram que a ferramenta sera de grande valia, uma vez que a hipdtese
por tras do trabalho foi confirmada. O gestor vive um paradoxo em mudar ou ndo a cultura
existente na empresa “X” para implementar ou ndo o plano de negédcio, dado que a empresa
carece urgentemente de um estimulo, neste momento, para driblar a atual crise conjuntural.

Palavras-chave: Planejamento. Gestdo de Empresa. Empreendedorismo.
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1. INTRODUCAO

O Brasil foi “descoberto” a cerca de 518 anos e por muito tempo foi colnia de
exploracdo da metrépole Portuguesa. O tratado de Tordesilhas, estabelecido entre Portugal e
Espanha (duas das maiores marinhas mercantes da época), buscou assegurar para ambos
requerentes direitos iguais sob a exploracdo da terra descoberta por eles. As promessas de
conquistas e exploracdo de grandes riquezas no novo continente despertaram as atencdes de
outros impérios, ja que neste periodo o mercantilismo, principal estrutura econémica e
politica adotada, tinha como um dos seus principais atributos a procura e o acumulo de metais
preciosos em territorios ndo percorridos outrora. A historia relata que o pais sofreu
exploracdes nas méos de outras nagdes alem de Portugal até a proclamacdo da independéncia
e mesmo depois foi extorquido e saqueado por nagOes oportunistas que identificaram a
fragilidade do povo apds a consolidagdo do territério em uma nagéo “livre”.

O fragmento histdrico escrito acima tem como propdsito evidenciar todo prejuizo
sofrido pelo pais ao longo dos séculos e que refletem até mesmo nos dias atuais. O Brasil vive
uma grande incredibilidade no cenadrio mundial, decorrente de: instabilidade politica
ocasionada pela falta de carater dos politicos do pais; baixo crescimento da economia devido
a corrupcdo, politicas econdémicas que ndo privilegiam o empreendedorismo e outras medidas
governamentais inadequadas; deturpacdo e ou desconstrucdo dos valores éticos e morais na
cultura do pais, por meio do resgate do famoso ‘“jeitinho brasileiro”. Deste modo foi
constatado que o pais em crise ird demorar para reverter seu quadro, e os brasileiros que
quiserem prosperar deverao rever e mudar seus conceitos.

O planejamento € algo essencial na vida dos seres humanos e sua falta refletiu em
muitas catastrofes vividas no cenario nacional e mundial. A engenhosidade dos gestores
brasileiros em empreender sempre, especialmente nos dias de hoje, é notdria. Porém, muitos
dos gestores ndo planejam, apesar da necessidade de todos planejarem. Este trabalho utiliza a
justificativa de que o funcionamento das empresas atuais pode passar por dificuldades ou até
mesmo cercear devido faléncia eminente, em virtude da alta volatilidade das mesmas frente os
riscos sistémicos. Isso se d& pela utilizacdo de metodologias de gestdo arcaicas ou até mesmo
a ndo utilizacdo de metodologia alguma.

Considerando as atuais circunstancias politicas e econdmicas do pais, 0s gestores

que ponderarem a constru¢do de um plano de neg6cio bem feito, para a criagdo ou mudanca
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dos processos e procedimentos de uma empresa, estardo em melhores condi¢Oes, preparados
para sobressair melhor frente as eventualidades, em compara¢do com 0s demais concorrentes.

A construcdo e implementacdo do plano de negdcios ndo é algo restrito apenas a
grandes organizacOes e ndo demanda a mobilizagdo exorbitantes de recursos. Portanto o
objetivo é tornar a empresa investigada estrategicamente mais competitiva, via utilizacdo do
plano de negdcios e seus principais atributos, segundo conceitos abordados em literaturas
especificas, software de criacdo e hardware.

O presente trabalho objetivou inteirar os leitores quanto a necessidade de realizar
um planejamento dentro do universo das organizagdes e para tanto foi apresentada a
ferramenta de gestdo denominada plano de negocios, a partir de uma investigacao realizada
em uma empresa “X’, na cidade de Montes Claros (MG) e propor alternativas a gestéo

estratégica da mesma para superar as dificuldades que enfrenta.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. Conceito de empreendedorismo

2.1.1. Oqueé?

Antes de conceituar o termo “empreendedorismo”, vale a pena abordar de maneira
breve 0 acontecimento mundialmente conhecido como Revolugdo Industrial. A revolugdo
industrial é apontada como um dos momentos histéricos da existéncia humana de maior
esplendor tecnoldgico até o presente momento. Neste periodo a Inglaterra se tornou pioneira
na descoberta e implementacdo do processo produtivo conhecido como maquinofatura,
utilizando o carvdo mineral, ferro e consequentemente o vapor (principal fonte energética da
época), contribuindo diretamente para a ampliacdo das minas extrativistas do mineiro de
ferro, tratados plurilaterais de comércio, principalmente, o surgimento das primeiras industrias
com modelo de producgdo em grande escala e em série. A maquinofatura substituiu o antigo
modelo de producdo, conhecido como manufatura, antes realizado pela combinacéo da forca
animal, trabalho manual de m&o de obra humana e ferramentas rudimentares em matéria
prima bruta, resultando na producdo em pequena escala de produtos artesanais pelas
corporacdes de oficio.

Acredita-se que assim como a estrutura econémica conhecida como capitalismo, o
empreendedorismo deu seus maiores passos neste momento, tendo em vista que pessoas
empreendedoras buscam empreender em momentos oportunos, aproveitando inovagdes e
tecnologias emergentes, ficando claro que a Revolucdo Industrial forneceu para esses
individuos o mais perfeito “solo” até o dado periodo.

O fenébmeno conhecido como globalizacdo, atualmente, € um dos movimentos
com as maiores contribuicdes ao empreendedorismo pelo mundo/ globo, uma vez que as
barreiras fisicas foram “rompidas” e o distanciamento entre as nagdes foi estreitado, tudo isso
gracas ao avan¢o ainda maior das tecnologias, especialmente as tecnologias de informacao,
contribuindo assim para a disseminacdo do saber (Know) e saber-como (Know-How),
principais mecanismos de diferencia¢do do mercado.

A final de contas o que é ser um empreendedor? Por que empreender? Segundo
Dornelas (2005, p. 21) “Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que possuem
motivacgdo singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um na

multid&o, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um
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legado”. Empreendedorismo, em outras palavras, ¢ empreender, aplicar conhecimentos,
habilidades e atitudes, assumir riscos planejados ou ndo, apostando em algum diferencial
préprio, inovador e tecnoldgico, a fim de promover qualidade de vida e bem-estar para ele
mesmo e para 0s demais individuos da sociedade por meio de suas iniciativas.

“A criacdo de empresa por si s6 ndo leva ao desenvolvimento econdmico, a nao
ser que esses negocios estejam focando oportunidades no mercado” (DORNELAS, 2005, p.
28). Deste modo, entendemos que o simples ato de abrir uma empresa nao “agrega” valores
para o individuo e muito menos para a sociedade, mas o feeling' que motiva os diferentes
perfis de empreendedores sim. Na literatura do Dornelas sdo vistos dois perfis diferentes de
empreendedores: empreendedores de oportunidade e empreendedores de necessidade. O
empreendedor de oportunidade, tem a visao do negdcio, tem ambicéo, sabe onde quer e aonde
quer chegar, a partir desse momento ele planeja, escolhe riscos calculados e aposta na
abertura da empresa esperando/ almejando concretizar a escolha de tal oportunidade
(Tradeoff). O empreendedor de necessidade, diferentemente do empreendedor de
oportunidade, inicia o negdcio pela falta de opcdes e pela pura necessidade. A falta de um
planejamento prévio sélido e bem estruturado aumenta as chances de fracasso dos
empreendedores de necessidade, frente aos empreendedores de oportunidade.

Instituicbes de ensino puablicas e privadas contribuem muito para o fomento,
criacdo e desenvolvimento de iniciativas empreendedoras pelo mundo, principalmente apos a
Revolucgdo Industrial. Empresas envolvidas nos setores de tecnologias, as Startups?, sio
altamente inovadoras e muitas delas foram planejadas e financiadas por incubadoras, além de
empresas juniores dentro das mesmas instituicdes de ensino citadas acima. As instituicdes,
assim como os investidores, apelidados de “anjos”, sdo corresponsaveis pelos acertos e os
erros, assim como prejuizos e lucros das marcas e patentes originadas por essas parcerias e
comercializadas no mercado global. O pais, apesar de ter iniciado o0 movimento de
empreendedorismo tardiamente em compara¢do a outros paises, também possui outras
entidades fomentadoras de acdes empreendedoras em exercicio pleno desde meados da
década de 90. O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE —
Grupo “S”) e a Sociedade Brasileira para exportacdo de Software (Softex) sdo exemplos.

Noticias sdo veiculadas a todo momento quanto surgimento, crescimento,

ascensdo, venda ou fusdo de muitas empresas inovadoras, sendo mais recorrente a acdo ou

! Feeling é uma expressdo da lingua inglesa e sua traducdo significa sentimento. O termo é um jargdo da
administracao bastante utilizado e seu contexto ndo foge do conceito inicial da palavra.

2 Startups sdo empresas inovadoras, geralmente voltadas para area de tecnologia, muita das vezes incubadas por
entidades de ensino ou entidades fomentadoras de ideias empreendedoras.
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jogada de fus@o conhecida pelo termo inglés “Join venture”. As fusdes sdo nada mais que
medidas estratégicas adotadas pela alta clpula das empresas envolvida na transagdo como
forma de prolongar a “existéncia” das empresas no mercado, maximizando os lucros dos
acionistas. Atualmente, foi apontada a fusdo bilionadria de dois dos mais importantes
aplicativos de comunicacdo pessoal, o Facebook e o Whatsapp, sob custddia da legalidade
(OTONI, 2015). A regulamentagdo e fiscalizacdo dessas transacdes sdo realizadas por
organizacOes especificas no mercado, visando proteger o comércio de praticas criminosas.
Eventualmente, com o exercicio de tais praticas criminosas como formacdo de Cartéis?,
Truste*, Holding® e Dumping®. Os governos no limiar de suas fronteiras, acordos e tratados

deverdo intervir junto essas empresas, detentoras de grande parcela do mercado.

2.1.2. Quais sdo as caracteristicas e o perfil do empreendedor brasileiro?

Pensadores, membros importantes na area da administracdo, discutem ha muito
tempo, ha todo momento a respeito da origem dos empreendedores e as maneiras de
empreender utilizadas por cada um deles.

Os empreendedores, especialmente os brasileiros, como ja foi descrito, se
destacaram pelo fato de serem classificados basicamente em dois diferentes perfis: os
empreendedores de oportunidade e os empreendedores de necessidade. O fato é que, ha muito
é debatido quanto a origem do empreendedorismo, se 0 seu surgimento € algo nato ou algo
adquirido e ou desenvolvido (DORNELAS, 2005, p. 28).

O empreendedor nato’ ¢ aquele individuo preenchido desde o “bergo” por crengas
e costumes que impactam diretamente em suas decisbes mesmo ndo possuindo nenhum
conhecimento especifico. O empreendedor desenvolvido é aquele individuo que adquiriu uma

carga de conhecimento especifico em alguma area e decidiu empreender por um motivo ou

3 Cartéis sdo praticas criminosas de formacao de preco por entidades de um mesmo setor, 0 que torna a compra
tendenciosa e influencia negativamente na livre concorréncia do mercado.

4 Truste sdo fusdes de grandes empresas, ambas detentoras de grande parcela do mercado. Essa acdo é
criminalizada pelo fato das mesmas possuirem a intensdo de dominar o mercado.

® Holding é muito parecido com truste, dado que grandes acionistas buscam dominar o mercado com a aquisi¢do
de papeis de grandes empresas de segmentos correlatos ou complementares.

& Dumping é o comercio internacional praticado para frustrar ou derrubar empresas concorrentes com a pratica
de precos ndo compativeis, precos desleais.

7 Os termos nato e inato compartilham a mesma raiz, porém o prefixo visto na segunda expressio diferencia,
mesmo que ligeiramente, os sentidos das mesmas. Nato qualifica o ser ou individuo pelo fato de sua condigao ser
de origem, de “ber¢o”. Inato qualifica especificamente o ser ou individuo pelas condigdes que o cercam,
condic¢des do “ambiente”.
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outro, se tornando um empreendedor inato. Suas principais caracteristicas continuam sendo o
otimismo, a determinacéo e a dedicagdo (DORNELAS, 2005, p. 30).

O curioso é que tanto o empreendedor nato, quanto o empreendedor desenvolvido,

podem vir a ser um empreendedor de oportunidade ou um empreendedor de necessidade. 1sso

ocorre em virtude de muitas das vezes os empreendedores natos e os empreendedores

desenvolvidos ndo possuirem conhecimentos especificos em administracdo, sendo assim

acabam por empreenderem por alguma necessidade ou por alguma oportunidade identificada,
exemplo (DORNELAS, 2005):

a)

b)

Um individuo herdeiro de uma pequena empresa de entregas assume a
organizagdo mediante uma sucessdo. Apés um determinado periodo de
muito trabalho e empenho a empresa expande e passa a ser reconhecida
nacionalmente (Empreendor nato);

Um individuo inicia uma pequena empresa de entregas, pois a vida toda
quis trabalhar neste seguimento e foi despedido recentemente, em razéo de
cortes realizados pelo seu ultimo empregador (Empreendedor nato x
Empreendedor de necessidade);

Um individuo inicia uma pequena empresa de entregas ap0s identificar a
oportunidade de crescimento em algo que sempre quis, largando assim o
antigo emprego (Empreendedor nato x Empreendedor de oportunidade);
Um individuo inicia uma pequena empresa na area de veterinaria, apos
concluir o curso de Medicina Veterinaria (Empreendedor desenvolvido);
Um individuo, graduado em veterinaria, resolve iniciar uma pequena
empresa de paisagismo apos se deparar com um mercado nada animador
na sua area de formacdo (Empreendedor desenvolvido x Empreendedor de
necessidade);

Um individuo, graduado em veterinaria, resolve diversificar seu leque de
produtos comercializados, apds identificacdo de uma oportunidade de
crescimento  (Empreendedor desenvolvido x Empreendedor de

oportunidade).

O pais historicamente sempre acompanhou momentos de crises € mesmo assim 0s

empreendedores buscam inovar, utilizando sempre os recursos limitados que possuem em
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mé&os. Embora grande parcela destes empreendedores ndo recorra a um planejamento bem

estruturado, suas a¢des, independentemente do seu perfil, s&o sempre louvaveis por todos.

2.2. Conceito de Plano de negdcio

2.2.1. Oqueé?

O plano de negdcio consiste num planejamento analitico, sistémico, pautado em
estratégicas e modelos administrativos cunhados por literaturas e autores especializados na
area. O planejamento torna palpavel os riscos inerentes ao segmento no qual as empresas

entrantes ou atuantes fazem parte. Dornelas (2005, p. 98) define plano de negdcio como:

Um documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de negdcios
que sustenta a empresa. Sua elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e
autoconhecimento, e, ainda permite ao empreendedor situar- se no seu ambiente de
negacios. As secdes que compBe um plano de negdcios geralmente sdo padronizadas
para facilitar o entendimento. Cada uma das secBes do plano tem um propoésito

especifico (Dornelas, 2005, p. 98).

Empreendedores mundo a fora utilizam o termo “planejar” indiscriminadamente
em todos 0s momentos do cotidiano, porém descartam a importancia do plano de negdcios até
se depararem com situa¢es incomodas ou dificeis. A literatura utilizada ressalta que na
maioria das vezes os planos de negdcios ndo sdo feitos, e mesmo quando séo feitos, ndo
utilizam fundamentacdo necessaria e nem se quer a desejada, devido a urgéncia em apresentar
o plano pronto, como se a ferramenta fosse “solucionar” todos 0s problemas imediatamente
de uma s6 vez (DORNELAS, 2005, p. 96).

A grande acessibilidade proporcionada atualmente, alavancada pela difusdo da
internet, representa uma imensa contribui¢cdo na desconstrucdo de esteredtipos em torno do
plano de nego6cios nas mentes dos atuais gestores. Isso traduz em uma mudanca positiva na
percepcdo de futuro desses mesmos gestores, tendo em vista que estes passaram a

compartilhar e trocar experiéncias na busca por sobressair diante das adversidades.
2.2.2. Para que serve?
Anteriormente foi dito que o plano de neg6cio é uma ferramenta de gestdo

baseada em fundamentos estratégicos, portanto sua funcéo é auxiliar os gestores na conducéo

dos seus negdcios. Os gestores deverdo ficar sempre atentos quanto a atualizagdo do plano de
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negdcio utilizado, como forma de manter a proposta inicial da ferramenta. Vale ressaltar que
0 plano por si s6 ndo representa uma solucdo para todos os problemas organizacionais, ja que
a organizacdo, internamente, possui diversos setores e ou departamentos e cada qual possui
suas peculiaridades, assim como necessidades, demandando também propostas diferentes
dentro do plano. Os fatores influenciadores em escala macro, externos a organizacao,
demandam também da mesma, em todos 0s seus niveis, respostas claras e imediatas
(DORNELAS, 2005, p. 98).

Dornelas (2005, p. 93) acredita que “Empreendedores precisam saber planejar
suas acoes e delinear as estratégias da empresa a ser criada ou em crescimento”, ou seja,
independentemente da formagdo, composicéo e periodo de atuacdo, as organizacfes precisam
seguir um planejamento padronizado e solido.

Para Dornelas (2005, p. 107), existem trés modelos de plano de negdcios e seus
respectivos tamanhos: Plano de Negocios Completo, Plano de Negocios Resumido, Plano de
Negdcios Operacional. O Plano de Negdcios Completos, como 0 nome mesmo induz, requer
uma estruturacdo maior tanto no niamero de detalhes quanto no seu niamero de paginas, ja que
0 mesmo definird o negocio, consequentemente, servird para auxiliar o gestor e captar
recursos no mercado. O Plano de Negocios Resumido € a parafrase em menor escala do Plano
de Negocios Completo e trata- se de um “chama” para as entidades financeiras e demais
investidores interessados em apostar no negocio, considerando que este modelo vem
discriminado aspectos mais relevantes para tal publico, como a visdo, missdo e valores do
negocio, aléem de estrutura e processos internos e externos. O Plano de Negdcios Operacional
ndo possui tamanho definido e serve para difundir e direcionar os colaboradores dos niveis
tatico e operacional da organizacéo, a cultura e objetivos da mesma.

A utilidade do plano de negocios é inegavel, pois sua aplicabilidade independe do
negocio e sua serventia é grande. Porém, cabe ao gestor (agente de mudancas) interessado no
plano, moldar todos os modelos vistos conforme sua necessidade, para ndo distorcer a
realidade e viver uma utopia. Chiavenato (c2004) ja dizia em sua obra “ Introdugdo a Teoria
Geral da Administracdo” sobre a importancia de aplicar os conhecimentos conforme a
realidade. Em um determinado momento o autor faz diversas criticas a Administracdo
Cientifica e a Teoria Classica da Administracdo, escolas precursoras da administragdo
formadora dos atuais gestores. Foram destacadas duas criticas importantes para a conducgao
deste trabalho, sobre a escola da Administracdo Cientifica e também a Teoria Classica da
Administragdo. Quanto a Administracdo Cientifica foi visto que as perspectivas normativas e

prescritivas deste modelo, utilizam formulas enlatadas, como meio de tornar o gestor bem-
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sucedido, o que é errado se levar em consideracdo as particularidades de cada organizacéo,
além do mais descreve a organizacdo como se a mesma fosse fechada, desconsiderando a
influéncia externa sobre a mesma, 0 que mais uma vez se torna um erro. Ja na Teoria Classica
da Administracdo os pensadores por tras da criacdo, concebem as organizagdes como
estruturas formais e engessadas, 0 que as tornam muito mais vulneraveis as eventuais
intempéries, além do mais essa abordagem é tdo errdnea quanto a Administracdo Cientifica no
que tange considerar s6 o interior da organizacdo, 0 micro, ndo considerando o macro, 0
sistema por completo (CHIAVENATO, c2004, p. 90).

2.2.3. Qual a importancia de planejar?

O empreendedor obstinado tera grandes chances de se tornar um gestor de
sucesso. Porém, ndo é confidvel apostar sempre em aptiddes, desejos, necessidades e contar
com a sorte, o gestor devera direcionar 0 negocio conforme as mudangas e isso demanda um
plano. Ja dizia Dornelas (2005, p. 95)

E notdria a falta de cultura de planejamento do brasileiro, que por outro lado é
sempre admirado por sua criatividade e persisténcia. Os fatos devem ser encarados
de maneira objetiva. Ndo basta apenas sonhar, deve-se transformar o sonho em
acOes concretas, reais, mensuraveis. Para isso, existe uma simples, mas para muitos
tediosa, técnica de se transformar sonhos em realidade: o planejamento
(DORNELAS, 2005, p.95).

O trabalho trata da importancia em planejar seguindo a concepcao de: negocios
entrantes, ou seja, empresa que desejam ingressar no mercado e comecar a ofertar seus
produtos (bens e servicos); negdcios atuantes, ou seja, empresas em pleno funcionamento no
mercado. Tanto as empresas entrantes, quanto as empresas em pleno funcionamento
demandam um plano. Porém, a empresa base para o trabalho ¢ atuante e “No caso das
empresas que ja se encontram em funcionamento, ele deve mostrar ndo apenas onde a
empresa quer chegar (situacdo futura), mas também onde a empresa estd no momento,
apresentando os valores dos seus atuais indicadores de desempenho” (DORNELAS, 2005, p.
98).
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2.2.4. Conceito de Estratégia

Estratégia € um termo de origem militar utilizado pelas liderangas legitimadas
como mecanismo e ou meio eficaz para se atingir vantagem frente aos objetivos propostos e
as adversidades que os cercam. Sua aplicacéo extrapolou o ambito das instituicdes militares,
sendo utilizado no contexto atual nas mais diversas situacdes e pelos mais diversos

individuos.

A estratégia aplicada no cenario empresarial ndo foge do conceito inicial de
estratégia, entretanto a mesma é destinada para organizagdes preocupadas com 0s resultados
obtidos através dos seus diferenciais, suas relagdes no mercado e consequentemente suas

relagdes com o tempo.

2.2.5. Diferencial estratégico do plano de negocios

A ferramenta de gestdo conhecida como plano de negocios consiste na
sistematizacdo dos ideais estratégicos necessarios e desejados na conducdo das organizaces.
O diferencial aparente dessa ferramenta frente outras vistas no mercado € a compilacdo do
grande namero de informagdes que contribuirdo desde o momento da construcdo da
organizacdo, abertura, funcionamento e tomada de decisdes por parte dos gestores, uma vez
que atualizado o plano torna tangivel informacgdes que minimizam a possibilidade de erro dos

gestores e em consequéncia o infortuno das empresas (DORNELAS, 2005, p. 99).

2.3. Aspectos do plano de negdcios

2.3.1. Nota explicativa

A estruturacdo e disposicdo dos topicos de um plano de negdcios ndo é algo
definido, cabe ao gestor organizar as informagdes conforme sua preferéncia. Apesar da certa
liberdade gozada pelo criador, fica aqui a observancia quanto o fato de que o mesmo devera
levantar no plano, os principais aspectos esperados pela organizacdo no momento de sua

consolidacdo e atuagdo no mercado, além do mais este mesmo plano deverd ser construido
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sob linguagem padronizada, singular e clara para entendimento geral, ou seja, 0 gestor no
momento de criar seu plano devera traduzir e parafrasear o conhecimento de literaturas,
autores de renome na &rea e até mesmo seus conhecimentos e experiéncias a fim de tornar
claro o assunto proposto para aquelas pessoas (stakeholders) que irdo compartilhar com ele os
resultados da empresa.

Na literatura utilizada do Dornelas (2005), seis modelos de planos de negdcios
estruturados e dispostos foram mostrados por ele, inclusive com aplicacdes para diferentes
empresas, de diversos tamanhos e ramos de atuacdo. Apesar da imensa contribuicdo da
literatura, 0 modelo adotado para referenciar esta parte do trabalho foi baseado no manual
“Como elaborar um plano de negbcios” e o software CEPN (Como elabora um plano de
negocio) (SEBRAE, 2014) disponibilizado pelo SEBRAE/MG em sua plataforma virtual. A
escolha é fundamentada em circunstancia do grande auxilio prestado pelo SEBRAE/MG para
micro e pequenos empresarios da regido, estado e pais, tendo em vista também o
brainstorming® e benchmarking® realizado em outro momento da pesquisa.

Segue abaixo 0 modelo do SEBRAE/MG disposto da seguinte forma: Sumario
executivo e subitens; Analise de mercado e subitens; Plano de marketing e subitens; Plano
Operacional e subitens; Plano Financeiro e subitens; Construcdo de Cenarios e subitens;

Avaliacdo Estratégica e subitens; Avaliacdo do Plano e subitens.

2.3.2. Sumario executivo

O sumario executivo € uma breve apresentacdo do plano de negdcio com a
finalidade de mostrar inicialmente algumas informacGes da empresa, como: Resumo, Dados
dos Empreendedores; Missdo, Visdo e Valores; Setor ou Setores de atividade; Forma juridica;
Enguadramento Tributario; Capital Social e Fontes de Recursos (SEBRAE, 2014).

a) Resumo: levantamento dos cinco “porqués” assim como suas respectivas
respostas acerca da abertura da empresa;

b) Dados dos Empreendedores: perfil, caracteristicas pessoais, atribuicdes

dentro da empresa, contatos e etc;

8 Brainstorming é o termo utilizado no mundo dos negdcios para representar a explosdo de ideias a partir de
reunides calorosas de trabalho. O brainstorming serve para aflorar ideias e organizar pensamentos.

® Benchmarking se baseia no aproveitamento de préticas e ideias “pardmetro” no mercado. O mais importante no
benchmarking € construir um novo conhecimento conforme a realidade de cada qual sem copiar o conceito base.
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c) Misséo, Visdo e Valores: vem responder respectivamente qual proposito da

empresa, qual sua expectativa e o que ela prega.

d) Setor ou Setores de atividade: qual nicho de atuacdo no mercado foi
escolhido;

e) Forma juridica: qual melhor enquadramento juridico seguir, de acordo com as

caracteristicas da empresa;

f) Enquadramento tributario: qual regime tributario a empresa utilizara frente a

producéo, faturamento, médo de obra empregada e etc;

g) Capital Social: qual valor empregado no negocio, qual a participacdo sobre o
todo, qual a quantidade de a¢des ou cotas distribuidas;

h) Fonte de recursos: a captacdo de recursos iniciais junto a terceiros como as
Sociedades Anbnimas de carteira maltipla (Bancos) e demais investidores;

capital préprio dos stakeholders (acionistas e cotistas), (SEBRAE, 2014).

Abaixo a Figura 1 exemplifica um modelo descrito anteriormente,

especificamente no subitem relacionado ao resumo, sendo:

Figura 1 — Modelo 5W2H e 5 “Porqués”

Why (Por qué)?
What (O que)?
Where (Onde)?
S5W2H When (Quando)?
Who (Quem)?
How (Como)?
How much (Quanto custa)?
Why (Por qué)?
Why (Por qué)?
5 Porqués | Why (Por qué)?
Why (Por qué)?
Why (Por qué)?

Fonte: RAMQOS, 2013.
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2.3.3. Anélise de mercado

A anélise de mercado consiste na pesquisa de mercado propriamente dita,
segmentacdo do ramo e defini¢do do publico alvo.

Desta maneira 0 gestor se aproximara do grupo de clientes escolhidos, passando a
conhecer suas formas de compra, gostos, desejos, estilos, locais nos quais eles costumam
frequentar e desta maneira aplicar medidas para fidelizar esses clientes e sempre ser lembrado
por eles. Além do mais a analise de mercado proporciona ao gestor a possibilidade de
aumentar seu Networking®® através da criacdo de novas parcerias com fornecedores e
concorrentes e alinhar as estrategias escolhidas com o exercicio laboral do dia a dia. A diviséo
deste topico contempla: Estudos dos clientes; Estudos dos Concorrentes; Estudos dos
fornecedores (SEBRAE, 2014).

a) Estudos dos clientes: definicdo dos mesmos, necessidades, desejos e locais

que habitam;

b) Estudos dos concorrentes: definir os principais concorrentes assim como suas

principais caracteristicas positivas e negativas;

c¢) Estudos dos fornecedores: definir os principais fornecedores assim como suas
principais caracteristicas positivas e negativas, além criar um banco de dados
de possiveis e provaveis fornecedores secundarios afim de precaver a empresa
de qualquer eventual problema de abastecimento e ou distribuicdo por parte
dos principais fornecedores (SEBRAE, 2014).

Abaixo a Figura 2 ilustra a interacdo dos organismos presente no mercado citados

acima, como:

10 Networking é o vocabulo utilizado para definir as parcerias e amizades firmadas ou desejadas no mercado.
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Figura 2 — 5 forgas de Porter

Poder de
Barganha dos
Fornecedores
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Novos D entre Produtos

Entrantes Concorrentes Ml Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: RUNRUNLIT, [201-].

2.3.4. Plano de marketing

O plano de marketing é a continuacdo da analise de mercado, momento esse do
planejamento onde o gestor devera se portar de modo resiliénte e suportar as pressoes
resultantes de suas escolhas, ja que as escolhas influenciaram diretamente na maneira em que
a organizacao se comportara no mercado e consequentemente o gestor terd a nocdo do periodo
de tempo em que a organizacdo estara em atividade neste mercado. O plano de marketing
devera incorporar o leque de produtos (bens e servicos) que a empresa almeja inserir no
mercado, assim como, estabelecer uma relacdo harmdnica entre a demanda e a oferta, a fim de
alinhar sempre as politicas de vendas com as expectativas do mercado. O topico foi dividido
da seguinte forma: Produtos e Servicos; Preco, Estratégias Promocionais; Estrutura de

Comercializacdo; Localizacdo do Negdcio (SEBRAE, 2014).

a) Produtos e Servigos: descricdo detalhada dos bens e servigos, serventia,
aplicacdo, principais atributos, tecnologia, diferencial frente produtos similares

e substitutos;
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b) Preco: a formacdo de prego envolve estudo detalhado dos clientes,
fornecedores, concorrentes, entre outras partes integrantes do sistema. Deve ser
levado em conta as receitas (fixas e variaveis), custos (fixos e variaveis),
margem desejada, pre¢o do produto comercializado no mercado, politicas de
incentivos fiscais, capacidade de negociagdo da organizacdo frente aos
fornecedores, mudanca nos precos em casos de produtos negociados com
moeda estrangeira, mudanca de precos em periodos sazonais, variacdo do preco
em que os clientes estdo dispostos a pagar, logistica, comportamento da

matéria prima e etc.

c) Estratégias promocionais: merchandising, publicidade, propaganda,
promocdo, relacbes publicas, mala direta e etc. Os veiculos utilizados
englobam a televisdo (programacOes abertas e ou fechadas), internet, radio,
jornais, revistas, e-mails, SMS’s, folhetos, outdoors (tecnologicos ou nao),
totens interativos, letreiros, adesivos e outros mecanismo disponiveis

atualmente;

d) Estrutura de comercializacdo: engloba as negociacbes e a entrega dos
produtos. Alguma dessas estruturas vistas estdo relacionadas aos pontos de
vendas fisicos (sede e filiais), pontos de venda néo fisicos (internet), armazéns,
almoxarifados, centros de distribuicdo, crossdockings, meios de transporte

(aéreo, terrestre e maritimo) utilizados, intermediarios, parceiros, entre outros;

e) Localizacdo do negdcio: consiste no local escolhido pela empresa para sediar
e ou exercer suas atividades financeiras. Devera ser um local de facil acesso,
bem visto, acolhedor e com estrutura de qualidade compativel com o segmento
escolhido (SEBRAE, 2014).

Abaixo, as Figuras 3, 4 e 5, respectivamente, mostram duas importantes

ferramentas de marketing utilizadas, sendo:



Figura 3 — Matriz BCG
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Fonte: WIKIPEDIA, 2017.
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Figura 4 — Ciclo de Vida dos Produtos
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Figura 5 — Os quatro P’s do Marketing

Fonte: ENTENDA..., [201-].

2.3.5. Plano operacional

O plano operacional diz respeito a competéncia da empresa em gerir recursos
limitados, organizar sua estrutura e processos a fim de promover constantemente um
atendimento de qualidade e diferenciado para seus clientes. Essa etapa € intrinseca e bem
particular, tendo em vista que o gestor centraliza grande parte das decisdes. O tdpico foi
segmentado da seguinte forma: Layout; Capacidade Instalada; Processos Operacionais;

Necessidade de Pessoal (SEBRAE, 2014).

a) Layout: é o arranjo fisico da organiza¢do da maneira mais eficiente possivel. O
layout possui uma planta com as disposi¢des de departamentos, setores, salas,

equipamentos, ferramentas, colaboradores e etc;
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b) Capacidade instalada: contempla a infraestrutura da organizagdo que o gestor

tem em maos, com toda sua estrutura fisica, equipamentos, ferramentas e etc;

c) Processos operacionais: é conhecido por lead time e representa 0 processo
operacional por inteiro, do momento da chegada da matéria prima até a entrega
e utilizacdo do produto com valor agregado pelo cliente;

d) Necessidade de pessoal: séo todos os colaboradores presentes na organizagdo
devidamente capacitados, especializados, profissionalizados, habilitados,
contratados, regidos e assegurados por leis ordinarias especificas (SEBRAE,
2014).

2.3.6. Plano financeiro

As finangas representam o ‘“coracdo” da organizagdo, ja& o plano financeiro,
representa o funcionamento do “coragcdo” da mesma, ou seja, o plano financeiro possui uma
série de indicadores que apontam constantemente como anda a saude financeira da empresa,
haja vista que em caso de alguma anomalia, o gestor deverd tomar medidas urgentes para
preservar o funcionamento da empresa (SEBRAE, 2014).

Neste topico o gestor deverd identificar e apresentar algumas das mais
importantes ferramentas financeiras para sua organizagdo, a fim de minimizar o0s riscos
inerentes ao negocio, aproximando-se a0 maximo na pratica empresarial do planejamento
financeiro feito. Algumas das ferramentas financeiras foram listadas segundo a obra do autor
Assaf Neto (2009), “Finangas Corporativas ¢ Valor”, porém ndo foram levantados maiores
detalhes ou descri¢cdes destas ferramentas, lembrando que a aplica¢do dessas ferramentas para
0s gestores é subjetiva, ficando a cargo de cada um escolher aquelas que se encaixardo melhor
no seu plano financeiro. As ferramentas listadas aqui foram: Balancos Patrimoniais;
Demonstrativos de Resultados (DRE); indices Econdmicos — Financeiros; Indicadores de
Desempenho; Indicadores de Rendimento Operacional; Alavancagem Financeira; Ponto de
Equilibrio; Custo Médio Ponderado de Capital (CMPC); Capital Circulante Liquido (CCL);
Necessidade de Capital de Giro (NCG); Faturamento; Lucro; Retorno sobre o Capital
Investido; Tempo de Retorno sobre o Investimento (Payback); Taxa Interna de Retorno (TIR)
e etc (SEBRAE, 2014).
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2.3.7. Construcdo de cenarios

A construcdo de cenarios € um dos Ultimos passos da construcdo do plano de
negdcio. Isso se da pela necessidade em ter em maos os resultados obtidos através do
funcionamento dos indicadores presentes nos passos anteriores. Nesta etapa, 0 gestor projeta
possiveis situacbes em que a organizacdo podera passar, sendo assim, devera mensurar riscos,
prever e antecipar situacdes e tomar decisdes estratégicas diferentes para situacdes diferentes.
A organizacdo devera também ser submetida as melhores e piores situacdes previstas e
possuir sempre alternativas sectundarias quando as situacdes primarias fugirem do controle ou
ndo atenderem as expectativas. O tépico possui a seguinte subdivisdo: Agdes Preventivas e
Corretivas (SEBRAE, 2014).

Acdes Preventivas e Corretivas: sdo enumerados alguns provaveis cenarios, levando
em consideracdo situacdes extremas (Pior ao melhor) e diante de tais circunstancias séo

definidas medidas alternativas e ou medidas corretivas.

2.3.8. Avaliacéo estratégica

A avaliacdo estratégica € a etapa do plano de negdcio em que é feita uma analise
qualitativa dos principais fatores que influenciam negativamente e positivamente a
organizacdo em suas esferas micro e macro, tornando visual tais aspectos anteriormente ndo
considerados. Para tanto, foi utilizado a ferramenta estratégica do mundo dos negdcios
conhecida como matriz F.O.F.A ou analise SWOT. Abaixo ¢é evidenciada uma imagem da

matriz F.O.F.A presente na plataforma virtual do Plano... (2014) nacional:
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Figura 6 — Matriz F.O.F.A
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Fonte: SEBRAE, 2016.

2.3.9. Avaliacéo do plano

A avaliacdo do plano € de fato a Gltima etapa do plano de negocio. Nesta etapa o
gestor terd efetivamente em maos informativos quanto a viabilidade do neg6cio e caso seja
viavel, ele devera realizar os Gltimos ajustes e revisdes no plano antes de por em pratica no

mercado. O topico apresenta a seguinte subdivisdo: Analise do Plano (SEBRAE, 2014).

Analise do Plano: Consiste em pontuar as conclusdes com as respectivas observagdes

a serem revisadas ou ndo, antes de seguir para 0 mercado.

Abaixo a Figura 7 ilustra uma das ferramentas administrativas de grande
relevancia quanto ao feedback desejado pelas organizacfes e seus gestores no momento de
analise e conducdo do plano, sendo:



Figura 7 — Ciclo PDCA
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3. METODOLOGIA

A conducdo da pesquisa, teve inicio pela definicdo das técnicas de pesquisa que
mais contribuissem para a construcdo do estudo de caso voltado para aplicacdo de um plano
de negdcio.

O estudo de caso foi adotado em virtude de ser um procedimento metodoldgico
aplicado de campo, que aborda e relata, situacGes e circunstancias recorrentes na realidade dos
seres e ou objetos foco de estudo, aproximando-se das reais intensdes do presente trabalho.

A revisdo bibliografica foi o procedimento ou a técnica de pesquisa inicial
utilizado pelo estudo de caso para responder a hipdtese central do trabalho. Deste modo a
revisdo bibliografica consiste na releitura de materiais construidos por pesquisadores outrora,
a fim de aproveitar o conhecimento contido nas obras, através de uma pesquisa exploratoria,
para auxilio na criagdo de novos trabalhos. Lakatos e Marconi (2003, p. 225) complementa,
“A citagdo das principais conclusdes a que outros autores chegaram permite salientar a
contribuicdo da pesquisa realizada, demonstrar contradicdes ou reafirmar comportamentos e
atitudes”.

O momento seguinte ocorreu a identificacdo e definicdo dos meios de coleta de
dados e informacdes a serem analisadas e processadas com a finalidade de obter resultados. A
identificacdo cientifica vista na literatura que mais se aproxima da realidade proposta pelo
trabalho € a de um observador participante natural. Esta afirmacéo é fundamentada pelo fato
do pesquisador fazer parte ou possuir grande proximidade com 0s seres € ou objetos
pesquisados. Ja o principal meio para coleta de dados foi a entrevista ndo-estruturada, através
de conversas amistosas sem esquemas, datas, horarios e duracGes bem definidas, respeitando
as escolhas do gestor. A escolha de tal meio de coleta foi justificada pelo fato do tema ser
subjetivo e especifico a gestores e ou organizacdes que apostaram e apostam em estratégias
antiquadas ou até mesmo nunca apostaram em estratégias algumas, sofrendo assim com a
falta de alavancagem proporcionada por uma ferramenta de gestdo e estratégia de exceléncia,
frente a dia dificeis. Segundo Lakatos e Marconi (2003, p. 222) “N&o consiste apenas em ver e
ouvir, mas também em examinar fatos ou fendmenos que se deseja estudar”.

O altimo momento consistiu na coleta de dados propriamente dita. Neste patamar
0 gestor foi entrevistado, os dados foram analisados qualitativamente, confrontados e 0s
resultados expostos. Tais informagdes obtidas no periodo de analise, ano de 2017, servirdo
para direcionar o mesmo gestor nas proximas tomadas de decisGes, tanto para correcdo dos

erros cometidos anteriormente, quanto na eliminagdo ou minimizacao de erros surgentes.
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J& dizia Marconi e Lakatos (2005, p. 223) “ A especificagdo da metodologia da pesquisa ¢ a
que abrange maior nlmero de itens, pois responde, a um sO tempo, as questdes como? Com qué? Onde?
Quanto? . Deste modo, a hipdtese (questao) central ou basica do trabalho ainda ndo foi esclarecida até este
momento. Sendo assim, vale destacar que a hipGtese, diz respeito a utilizacdo do plano de negdcio
para o presente estudo, como objeto de suma importancia quanto a minimizagdo dos riscos
nos quais a empresa estd sujeita, por meio de um planejamento balizado em literaturas e
profissionais experientes no assunto, além do suporte proporcionado pelo plano em momentos
onde sdo exigidas tomadas de decisbes conscientes, frente a imensa competitividade do
mercado atual, como foi dito outrora. P6de se notar que a falta de um plano de negécio bem
definido contribuiu negativamente para empresa se manter competitiva diante do mercado, 0
que representa um certo risco na existéncia da mesma. Agora resta se perguntar se a
constru¢do de um “novo” plano de negodcio auxiliara na alavancagem da empresa.

O presente trabalho, contou também com a contribuicdo de ferramentas de uso
pessoal do pesquisador nos momentos de contato com o gestor e a organizacao estudada, além
da grande colaboracdo das mesmas na analise e constatacdo dos fatos. Dentre essas
ferramentas, foram listadas: o notebook e seus respectivos hardwares e softwares; Internet e
literaturas de grandes relevancias, no contexto atual, para construcdo de um plano de negocio;
O software de criacdo de um plano de negocio CEPN (Como elabora um plano de negocio)
(SEBRAE, 2014) disponibilizado pelo SEBRAE/MG.

Quanto a empresa, a escolha se deu em virtude do interesse em entender o impacto das
mudancas do mercado atual na estrutura de uma empresa familiar de pequeno porte no
seguimento de vendas de bens e servicos especializados, presente na cidade de Montes Claros
(MG). Para tanto, foi levantado e questionado a utilizacdo efetiva da ferramenta de gestdo
conhecida como plano de nego6cios como meio de minimizar ou reduzir as dificuldades

enfrentadas.
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1. Descri¢do da Empresa “X”

A empresa objeto de pesquisa ndo teve seu nome divulgado no presente trabalho,
em virtude do pedido pessoal realizado pelo gestor, sendo assim serd conhecida apenas por
empresa “X”.

A empresa “X” é uma organizagdo de pequeno porte, sediada em estrutura propria
na cidade de Montes Claros (MG), especificamente no bairro Edgar Pereira e até onde consta,
estd em atuacdo no mercado aproximadamente a 30 anos, sob a dire¢cdo do mesmo gestor. A
organizacdo traz consigo o compromisso de comercializar bens e servicos de qualidade
relacionados a compressores de ar, lavadoras de alta pressdo, aspiradores de pO, macacos
hidraulicos, bombas submersas, elevadores de carros, elevadores de motocicletas, automacéo
industrial e outros produtos carecidos por outros comercios, prestadores de servigos,
industrias e agroindustrias, pregando a ética, a moral e bons costumes, objetivando
permanecer e ser lembrada sempre pelo seu publico alvo no mercado de Montes Claros e
arredores; demais cidades do Norte de Minas e Sul da Bahia.

A empresa “X” ndo possui um plano de negocio bem definido e estruturado, o seu
gestor resolveu apostar em suas aptidées como técnico em engenharia mecanica, despender de
recursos financeiros pessoais, buscar outros profissionais qualificados dispostos a apostar
também na ideia e empreender, mais pelo fato de possuir uma necessidade imediata, do que
simplesmente explorar uma oportunidade. Apesar de ter assegurado sua permanéncia no
mercado por aproximadamente trés décadas, por meio de boas iniciativas, atualmente, a
empresa enfrenta dificuldades em se manter competitiva, e caso ndo consiga se restabelecer a
mesma podera entrar em crise, colapso e fechamento iminente. A justificativa utilizada € que
a dinamicidade alcancada pelo mercado atual; mudanca do perfil dos clientes, concorrentes e
parceiros; crise conjuntural do pais; falta de um planejamento atualizado, palpavel e com
estratégicas efetivas, sdo 0s principais condicionantes para tais dificuldades. Mediante a
identificacdo dos problemas, estudo, levantamentos de solucGes, escolha, teste e
implementacdo das solucdes, pdde mostrar que a organizacdo ndo podera ser gerida por meio
de conhecimento empirico ou pratico mais, ou seja, 0 método de tentativa e erro outrora
utilizado, devera ser substituido por planejamento e tentativa, assegurando deste modo uma
maior chance de a empresa reparar 0s danos que vem sofrendo.

O fechamento iminente de empresas, principalmente de empresas de pequeno

porte, € realidade no pais. Pessoas, muitas delas proximas, que vivenciaram tal situagdo
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afirmam que € algo inimagindvel de tdo ruim, mas que existe sempre a possibilidade de um
novo recomeco. Ainda que muitas empresas estejam proxima do encerramento de suas
atividades pelos motivos citados acima e outros tantos motivos vistos na realidade, a melhor
solucdo ocasionalmente é a reformulacdo ou reformar ao recomeco.

Apesar dos pesares, naquilo que Ihe compete e € claro naquilo que é possivel, o
gestor da organizacdo estudada, esta sempre disposto a fazer, pois a iniciativa em se adotar as
melhores medidas estratégicas dia a dia, acompanhando as mudancas, para otimizar 0s
resultados da organizacédo e prolongar sua atuacdo nesse mercado cada vez mais exigente e

consequentemente mais competitivo é do préprio gestor.

4.2. Construcéo e implementacéo do plano de negdécio

4.2.1. Construcéo do plano conforme a realidade da empresa

A construcdo do plano de negdcio conforme a realidade da empresa consiste da
juncdo das informacdes, aspectos, caracteristicas e estrutura da ferramenta de gestdo por
exceléncia conhecida como plano de negdcio com 0s conhecimentos empiricos e cientificos,
assim como necessidades e desejos do gestor criador. Mediante a estratificacdo e
processamento dos dados obtidos por meio da entrevista com o gestor da empresa “X” ficou
claro que a hipotese por tras da pesquisa € correta.

A empresa “X” vem sofrendo sim com a falta de planejamento, porém o mesmo
gestor reconhece que a falta de um plano de negocio efetivo amplificou as propor¢des dos
resultados negativos obtidos, comprometendo a atuacdo da mesma. Em vista disso, as
informacGes adquiridas da empresa serdo organizadas conforme a estrutura evidenciada em
um momento anterior. Segue abaixo o esbog¢o do plano de negdcios organizado em: Sumario
executivo e subitens; Analise de mercado e subitens; Plano de marketing e subitens; Plano
Operacional e subitens; Plano Financeiro e subitens; Construcdo de Cenarios e subitens;

Avaliacdo Estratégica e subitens; Avaliacdo do Plano e subitens.

4.2.2. Sumario executivo

a) Resumo: a empresa “X” esta situada na regido de Montes Claros (MG) a

aproximadamente trés décadas ofertando bens e prestacGes de servicos
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individuais e personalizados, relativo a maquinérios leves e pesados utilizados

na regido e arredores por empreendimentos em geral,

b) Dados dos Empreendedores: o gestor/ fundador estd a frente do negocio

desde a abertura da empresa. O mesmo é caracterizado por um homem de meia
idade, estatura baixa e personalidade carismatica. Durante sua auséncia,
funcionarios de sua confiangca sdo encarregados em prestar toda e qualquer

assisténcias para o publico em geral;

Missdo, Visdo e Valores: a empresa “X” foi instituida com o objetivo
essencial de atender o publico alvo no segmento escolhido com o maximo
empenho e segundo os padrdes exigidos no mercado atual. A méxima da
empresa € alcancar a lideranga no segmento regional e perdurar por um longo
tempo. Vale destacar que a empresa é regida pela moral, a ética e os bons
costumes, pois acredita que o maior direcionamento do ser € a busca da

melhoria continua através da razao;

d) Setor ou Setores de atividade: a empresa “X” esta enquadrada segundo a

9)

Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas — CNAE — Secdo C
(INDUSTRIAS DE TRANSFORMACAO), Divisio 33 (MANUTENCAO,
REPARACAO E INSTALACAO DE MAQUINAS E EQUIPAMENTOS),
Grupo 331 (MANUTENCAO E REPARACAO DE MAQUINAS E
EQUIPAMENTOS), Classe 3314-7 (MANUTENCAO E REPARACAO DE
MAQUINAS E EQUIPAMENTOS DA INDUSTRIA MECANICA) e
Subclasse 3314-7/01- 3314-7/99 (IBGE, 2018);

Forma juridica: o enquadramento juridico da Empresa “X” ¢ de

Microempresa (ME), onde o faturamento ndo excede R$ 360.000,00 ano;

Enquadramento tributério: o regime tributdrio da Empresa “X” é o tdo
conhecido SIMPLES nacional;

Capital Social: o valor desembolsado pelo gestor/ fundador para abertura da
empresa ndo foi divulgado. O contrato social/ estatuto com a ultima alteracéo,

declara o valor levantado pelo Unico cotista;
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Fonte de recursos: a captagdo de recursos iniciais da empresa “X” veio de
fontes de recursos préprios. O banco correntista que realiza os descontos da
empresa, financiou algumas atividades durante os periodos em que a mesma se

consolidava e em alguns momentos de dificuldades.

Analise de mercado

Estudos dos clientes: o publico alvo é composto de individuos e seus
empreendimentos como consultérios odontoldgicos, clinicas médicas,
hospitais, prefeituras, postos de combustiveis, concessionarias, mecanicas
automotivas, empresas de transporte, lavajato, fazendas, industrias em geral,
entre outros. Os mesmos carecem e anseiam de produtos relacionados a
maquinarios leves e pesados na regido do Norte de Minas e Sul da Bahia, uma
vez que o atendimento individualizado e personalizado ainda é um diferencial

das empresas fisicas diante do E- commerce;

Estudos dos concorrentes: 0s principais concorrentes da empresa “X” na
atualidade sdo os mesmos nos quais a empresa tinha quando iniciou suas
atividades. Estes concorrentes figuram em aproximadamente trés empresas
localizadas na cidade de Montes Claros (MG). Os mesmos compartilham
basicamente as mesmas qualidades da empresa “X”, tanto positivas, quanto
negativas. Os aspectos positivos incluem as boas localizacdes fisicas, a
acessibilidade, a facilidade ao crédito, a for¢a das marcas na regido, o comércio
de produtos de qualidade, entre outros. Os aspectos negativos foram
identificados como a falta de mdo de obra qualificada, o avanco do E-
commerce, 0 inicio da concorréncia com as marcas credenciadas
(fornecedores), aumento dos custos, problemas relacionados a sucessdo

patronal, entre outros;

Estudos dos fornecedores: os principais fornecedores ainda sdo as industrias
das quais fabricam os bens que sdo comercializados. Em virtude da grande
distancia entre a representante comercial, empresa “X”, ¢ as industrias, o gestor
optou por manter um estoque significativo (nem muito grande, nem muito

pequeno), compilar os pedidos de reposicdo de estoque/ gondolas com todos os
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fornecedores, buscar fornecedores alternativos melhores. Tal medida
estratégica foi adotada pensando no fortuito caso de falta de abastecimento.

Plano de Marketing

Produtos e Servigos: 0s bens comercializados pela empresa “X” sao de
fabricantes pioneiras, reconhecidas no mercado. Produtos substitutos ainda néo
foram encontrados em razdo da especificidade dos mesmos, porém, versdes
mais inovadoras e tecnologicas dos modelos vendidos surgem periodicamente.
Produtos similares com tecnologia semelhante passardo a ser importados de
paises estrangeiros, principalmente China, embora a qualidade destes deixem a
desejar. Os servigos sdo prestados segundo o modelo Servuction, mesmo sem o
gestor conhecer o significado. O cliente ¢é participante do principio ao fim da
prestacdo de servico mesmo quando ndo estd proximo. A ordem de servico
(OS) é a principal ferramenta utilizada e o telefone o principal meio para
informar o andamento do servico em si;

Preco: o preco praticado pela empresa “X” ¢ bastante apreciado pelos clientes,
segundo o gestor. O diferencial estd na expressiva venda de equipamentos e
méaquinas usadas ou seminovas que chegam a ser até 50% mais em conta
quando comparados com 0S MesSmOS equipamentos e maquinas novas.
Consequentemente essa diferenca atrai aqueles clientes com uma classificacao
econbmica menor que ndo poderiam/ conseguiriam adquirir facilmente um
maquinario novo. As principais formas de pagamento adotadas pela empresa
“X” sdo realizadas via pagamento em espécie no caixa, duplicatas/ boletos e
catGes de crédito/ débito. Desta forma a margem obtida através da diferenca
entre as receitas totais e as despesas totais aproxima- se da esperada pelo gestor
e a reducdo no “indice” de inadimpléncia é sentida;

Estratégias promocionais: as estratégias promocionais adotadas pelo gestor
para divulgacdo da marca sdo balizadas na utilizacdo de placas, pinturas,
documentos timbrados e plotagens em veiculos. Ja as estratégias promocionais
voltadas para o aumento das vendas incluem descontos de 10% para
pagamentos em espécie, aléem de reducdo dos precos no inicio e fim de ano,

periodos sazonais onde as fabricas produzem maiores escalas de produtos em
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virtude das paralizagBes e feérias coletivas firmadas entre os patrfes e 0s

sindicatos da categoria via conversdes e acordos coletivos de trabalho;

d) Estrutura de comercializagdo: a estrutura utilizada pela empresa “X” para

4.2.5.

b)

comercializacdo € sua sede na cidade de Montes Claros (MG). A mesma conta
com almoxarifado e pequeno armazém para carga e descarga dos bens
comercializado. Gragas ao expressivo numero de clientes nos arredores e
regides proximas, os atendimentos e as vendas sao realizados através de viajens
pelas estradas e rodovias;

Localizacdo do negécio: pensando justamente na localizagdo, o gestor, iniciou
as atividades da empresa “X” no centro da cidade. Apos a consolidagao da
marca no mercado, o ponto comercial foi transferido para um novo local. O
local adquirido ha cerca de 18 anos fica nas mediacfes da Av. Sidney Chaves,
continuagdo da conhecida Av. Sanitaria, ponto de grande movimentacdo de

pessoas.

Plano operacional

Layout: a disposi¢ao fisica da estrutura da empresa “X” foi pensada segunda a
Otica operacional. O gestor dispds de maior parte da area construida para
prestacdo de servico/ manutengdo, armazenagem e transporte dos produtos, em
comparagdo com a area destinada para atendimento aos clientes. Segundo o
mesmo, por lidar na maioria das vezes com equipamentos e maquinarios
pesados, a necessidade de espaco operacional sobrepde o desejo de igualdade
do espaco;

Capacidade instalada: a empresa “X” conta com prensas manuais, tornos,
talhas, guinchos, mesas, bancadas, maquinas de solda, lixadeiras, furadeiras
industriais, compressores, lavadoras de alta pressdo, girafas hidraulicas,
carrinhos de transporte interno, computadores, impressoras e outras diversas
ferramentas utilizadas no segmento;

Processos operacionais: a empresa “X” trabalha segundo o carater da
demanda, ou seja, 0S processos operacionais sdo puxados ao invés de
empurrados. O cliente demanda algo ou alguma coisa junto a empresa “X” e a
mesma inicializa a abertura dos pedidos e ou das ordens de servico;

providencia os insumos; orienta os colaboradores; entrega o bem ou executa 0s
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servicos. Destaca 0 gestor que o empenho é grande para o cumprimento dos
prazos, normas e padroes esperados;

d) Necessidade de pessoal: 0 corpo colaborador da empresa “X” é pequeno. O
gestor permeia pelas areas da empresa auxiliando na execucdo das atividades e
supervisionando os trabalhos. Os colaboradores da mesma apresentam perfis
extremos, uma vez que individuos jovens em formagao compartilham o mesmo
ambiente com individuos experientes e com maior tempo de servico. O regime

trabalhista exercido estd em conformidade com o Ministério do Trabalho (MT).

4.2.6. Plano financeiro

O Plano financeiro que mais se aproxima daquele adotado pela empresa “X” foi
encontrado em matéria de um site de compartilhamento de informacdes utilizado por outras
empresas e outros gestores (EGESTOR, 2017). O Regime de Caixa e 0 Regime de
Competéncia abordam de maneira singular o funcionamento financeiro da empresa “X”. O
Regime de Caixa consiste na apuracdo imediata do controle de entrada e saida de recursos
obtidos a partir da relacdo entre os credores, devedores, investimentos e patrimdnio da
empresa, ou seja, é o langamento dos recursos financeiros que entram e saem no momento em
que ocorrer as acOes de venda ou compra por exemplo. O Regime de Competéncia é a
escrituracdo feita pela contabilidade a partir da construcdo do Balanco Patrimonial e
Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE), ou seja, todas as informacdes financeiras da
empresa sdo tabuladas e analisadas pela contabilidade para tomada de decisbes futuras. Os
modelos acima apoiam o gestor da empresa “X” desde a necessidade de criagdao de medidas
alternativas para aumento das vendas até 0 melhor modelo a adotar, real ou presumido, no

periodo em que for declarar os rendimentos ao fisco.

4.2.7. Construcdo de cenarios

a) Acdes Preventivas e Corretivas: segundo o gestor, empresa “X” ndo atravessa
um bom momento econdmico, porém vale ressaltar que crises conjunturais
maiores ja foram enfrentas e a mesma notabilizou-se por atravessa-los bem.
Perante tal fundamento, o gestor acredita que mesmo que a crise seja

passageira, na pior das hipéteses, podera deixar a mesma a beira da faléncia,
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dado que, os custos e a competividade do mercado seguem aumentando.
Entretanto, se houver o mesmo empenho e coragem de enfrentar os problemas
levantados pelo estudo e buscar implementacdo das solucGes, a crise ndo sera

sentida intensamente e a empresa “X” prosperara novamente.

4.2.8. Avaliacdo estratégica

A ferramenta de avaliagcdo estratégica levantada, a matriz F.O.F.A ou analise
SWOT, foi preenchida segundo as informagdes obtidas da empresa “X” para externar as

qualidades positivas e negativas da mesma.
A figura 8 representa a adequacdo feita na matriz F.O.F.A ou andlise SWOT da

seguinte maneira:

Figura 8 — Matriz F.O.F.A adaptada

Forgas OPORTUNIDADES
ﬂ Eoa localizagio fisica; Criagio de parcerias;
1 E'. Acessibilidade; Adogdo de novas ferramentas de
%= | Facilidade ao crédito; Zestio;

8 | Forga das marcas na regifio; Expansdo do mercado atual.
6 | Comércio de produtos de

& | gualidade.
FRAQUEZAS AMEACAS

w | Falta de m3o de obra i i :

s 1 : Crise conjuntural;

¢ | qualificada; Aumento dos custos;
w= | Problemas relacionados a Concorréncia com as marcas
8 |sucessdo patronal; credenciadas;

' Problemas relacionados a Avanco da internet e do E-

culthiura orgamzacional existente. | commerce.

Pon

Fonte: SEBRAE, 2016, adaptada pelo autor.
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4.2.9. Avaliacdo do plano

a) Analise do Plano: por se tratar de uma empresa atuante sem um plano de
negocio bem definido, os aspectos levantados pela empresa “X” foram
moldados segundo a estrutura do plano de negdcios utilizado no trabalho. O
proximo passo contara com o apontamento dos problemas verificados nos
dados obtidos e naqueles dados inexistentes. Diante disso serdo apontadas
solugdes pertinentes para correcdo dos impasses e nova verificagdo quanto a

eficacia do estudo e implementacédo da ferramenta.

4.3. Impasses observados na implementacéo do plano de negécio

A organizacdo dos métodos de gestdo adotado pela empresa “X”, segundos os
moldes do plano de negdcio, tornaram palpaveis e tangiveis 0s problemas pressupostos
anteriormente. O aspecto positivo do levantamento dos impasses € justamente a
conscientizacdo do gestor da empresa via informacbes claras, extraidas e processadas,
mediante os testemunhos prestados pelo prdéprio gestor. Vale enfatizar que a analise dos
métodos de gestdo adotado foi paltada em novos métodos e padrbes presentes no mercado
com aplicabilidade inegavel e resultados comprovados.

A empresa “X” teve seu inicio bem idealizado, o gestor sabia exatamente qual dos
setores de sua preferéncia teria de escolher e ingressar; como aplicar suas diferencas
individuais para atingir seus objetivos; quais regimentos municipais, estaduais e federais
adotar para abrir as portas; como, onde e quando capitar recursos; qual a esséncia e ambicédo
da empresa. Porém a falta de um planejamento sistematico limitou a empresa no cenario atual,
dado que, os costumes e praticas adotadas no passado tornaram- se obsoletos. A comecar
pelos clientes, 0s mesmos mudaram seus habitos de compra e tornaram- se mais exigentes,
uma vez que obtiveram mais acesso as informacdes dos produtos, direitos e deveres
relacionados as compras. Os problemas com o0s concorrentes vém em seguida, gracas as
batalhas travadas por eles para dominio de uma pequena fatia do mercado. Empresas
oportunistas aproveitam do despreparo das empresas atuantes para ingressar no mercado, uma
vez que muitas delas ja possuem uma grande fatia deste e procuram sempre aumentar sua
participacdo. N&o € nenhuma novidade no mercado a situacdo em que empresas grandes

conquistam 0s espacos das empresas menores ao redor em circunstancia de aquisicdo
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voluntaria ou ndo. Os fornecedores nada mais sdo que espécies de “franquias” que destinam
aos representantes comerciais, “franqueados”, direitos de comercio dos bens e servigos da
marca com ou sem alienacdo. Ocorre que os fornecedores sdo mais volateis as crises em
virtude do tamanho, pensando assim 0s mesmos adotaram no momento presente um novo
modelo de concorréncia, a concorréncia aberta. A concorréncia aberta exclui ou diminui
drasticamente a figura do mediador ou representante comercial e passa a realizar a
comercializacdo diretamente com o consumidor final por outras vias, ou seja, acabou a
fidelidade de muitos fornecedores com o0s seus representantes. Outro aspecto negativo quanto
os fornecedores principais sdo as distdncias geografica dos mesmos, em razdo das
localizagOes destes serem em grandes centros.

A empresa “X” situa- Se no interior mineiro € 0s custos por tras dos produtos
aumenta significativamente a cada dia, principalmente em virtude do valor do transporte e dos
impostos, ao ponto de o gestor tentar diminui-los através da imobilizag&o relativamente maior
nos estoques e diminuicdo dos pedidos. Aproveitando, o estoque da empresa “X” indica
cuidados maiores no controle de entrada e saida, pois 0os bens armazenados sdo de grande
valor. Tratando- se dos pregos exercidos pela empresa “X”, o gestor foi bastante habil na
adocdo de novas politicas, como a implementacdo de maquinas de cartdo e o ndo recebimento
de cheques pré-datados sem consulta. A diminuicdo da inadimpléncia frente a antiga politica
foi sentida pelo gestor, porém os gastos para manutengédo deste modelo sdo maiores. Os gastos
de modo geral vem sendo um problema, pois reajustes sdo feitos frequentemente e o preco
repassado para o cliente vem aumentando, o que representa uma diminuicao das vendas. As
estratégias promocionais adotadas pela empresa sdo simplérias e comuns. O gestor utiliza as
mesmas estratégias promocionais a bastante tempo, nao leva em consideracdo novas taticas de
promoc¢do e seus meios, além do momento vivido pela empresa, a divulgacdo da marca,
divulgacdo do produto, os descontos praticados no mercado.

A estrutura de comercializagdo da empresa “X” dar- se em cede propria. Segundo
0s preceitos da Administracdo Financeira a imobilizacdo de recursos em cedes ou lotes acaba
por aumentar a Necessidade de Capital de Giro da empresa, uma vez que o valor empregado
poderia ter sido reinvestido e os ganhos obtidos seriam proporcionalmente acrescidos,
viabilizado assim o aluguel. Tal objecdo é facilmente entendida, ja que o segmento exige um
espaco amplo para prestacdo de servico de manutencdo e acomodacdo dos equipamentos e
maquinarios, oque ndo ¢ algo facilmente disponivel para locacéo, além do fato da dificuldade
em desfazer do imével em um curto intervalo de tempo. O ponto especifico a ser tratado sobre

a estrutura de comercializacdo ¢é a necessidade da empresa em criar uma plataforma virtual na
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internet, uma vez que a internet deixou de ser um capricho e ou um diferencial, mas sim um
requisito para as diversas empresas do mercado. A localizacdo do negdcio é estruturada,
contudo, vem apresentando desgaste natural. O plano operacional carece de algumas
melhorias também. O layout precisa ser atualizado e formatado em moldes formais por algum
profissional com devida instrucdo, para assegurar 0 gestor quanto a eventualidades/
casualidades que possam vir a assolar a empresa. A capacidade instalada apresenta
equipamentos, maquinarios e ferramentas fora dos padres de entidades regulamentadoras
como o Ministério do Trabalho (MT) e as Norma Regulamentadoras (NR’s).

A falta de devida manutencdo ou aquisicdo de novos materiais € grave, pois
podera resultar em quebras, paralizacdes, acidentes, além de outros prejuizos patrimoniais e
pessoais. A necessidade de pessoal demanda atencédo especial, dado que o gestor informou um
grande indice de absenteismo e rotatividade, principalmente por parte dos colaboradores
jovens. Outro aspecto é a falta de mé@o de obra qualificada, profissionalizada e habilitada na
regido, em virtude da grande atratividade por parte das grandes empresas no municipio e
empresas diversas com planos empregaticios melhores em outros centros.

O plano financeiro da empresa “X” utiliza ferramentas basicas de comércio,
usualmente identificadas em préaticas comerciais de trabalhadores informais sem devidas
instrucdes. O gestor da empresa ndo possui um valor residual ou pré-labore bem definido, o
que fere o principio da contabilidade conhecido com principio da entidade, uma vez que o
mesmo nao diferencia e nem distingue 0s recursos patrimoniais pessoais dos recursos
patrimoniais da empresa. Tais praticas dificultam a declaracdo ao fisco, a apuracdo das
movimentacGes e identificacdo com exatiddo dos indicadores financeiros. A construcdo dos
cendrios, assim como as acdes preventivas e corretivas, foi pensada em algum momento da
abertura da empresa, porem a falta do planejamento palpavel contribuiu para que as

dificuldades sofridas pela empresa “X” atualmente a prejudiquem mais.

4.4. Propostas e Adequacdes para implementacédo do plano de negécio

As propostas e adequacOes para implementacdo do plano de negdcios foram
levantadas tdo igualmente aos impasses. A sugestdo € que na ocasido em que realizar as
correcBes no plano, o gestor terd que aplicar as mesmas no cotidiano da empresa, caso
contrério, os esforcos do presente trabalho para auxiliar a empresa em sobressair diante das

desvantagens de nada valeréo.
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Diante dos problemas enfrentados com os clientes, as solugdes mais adequadas
contariam com a realizacdo de novas pesquisas de mercado para entender as mudancas
ocorridas e o surgimento dos diferentes perfis de clientes, além da aplicacdo de ferramentas de
atendimento que possibilitem o feedback dos mesmos, como 0s servigos de atendimento ao
cliente.

Quanto aos concorrentes, caberia a unido dos mesmos através da criagdo de
cooperativas ou associacdes para facilitar e proporcionar 0 acesso ao crédito, aumentar 0s
incentivos, aumentar o poder de barganha, compartilhamento de informagdes, auxilio aos
membros e principalmente tornar essas empresas mais resiliénte frente a competividade do
mercado. A relagdo com os fornecedores se torna mais facil também com a unido das
empresas concorrentes e com a criacdo de parcerias com fornecedores alternativos que nao
sejam necessariamente as fabricas, mas que praticam precos semelhantes em virtude de sua
grande representatividade.

As tecnologias de informacdo facilitariam o controle de entrada e saida dos
estoques, a necessidade de reposicdo, a formacdo de preco e todos os envolvidos. As politicas
de precos seriam aperfeicoadas com a ado¢do de moedas eletrdnicas e formas de pagamentos
alternativas, como o recebimento de equipamentos usados conforme pagamento de uma
parcela ou desconto sobre a aquisicdo de um equipamento novo, tendo em vista que o carro
chefe da empresa “X” ¢ a compra e revenda de equipamentos seminovos € usados.

As estratégias promocionais ideais contariam com mudanca ou modificacdo da
logo marca, utilizacdo de malas-diretas via internet, informes publicitarios em radios e canais
de televisdo. Outra medida promocional seria a énfase nos programas de pds-venda para
fidelizacdo do cliente e reforco da marca. A estrutura de comercializacdo tera que sofrer uma
abrupta mudanca, tendo em vista que a principal necessidade é a criacdo de um ponto
comercial na internet. A criacdo de uma plataforma virtual vai demandar uma restruturacao
conjuntural da empresa para suportar a nova relacdo com o mercado.

A localizacdo do negocio precisara acompanhar as mudancas a serem feitas e
passar por reformas para ndo comprometer as estruturas, as atividades e os individuos
envolvidos. Tais acBes contam com o reboco e a pintura de paredes, além da instalacdo de
luzes de sinalizacdo, anteparos, divisorias, faixas reflexivas, avisos, corrimaos, superficies
antiderrapantes e etc. A capacidade instalada contaria com a substituicdo daqueles
equipamentos, maquinarios e ferramentas sem as condi¢gdes minimas de uso. Fica a

observacéo para a capacitacdo dos colaboradores que forem utilizar os novos modelos.
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A necessidade de pessoal sofrerd um avango no momento em que o gestor instituir
recrutamentos e sele¢cbes melhores, criacdo de politicas de cargos/ salarios compativeis,
politicas de incentivo e parcerias com escolas, faculdades, universidades e instituicbes de
ensino profissionalizante. O plano financeiro da empresa “X” admite a informatiza¢do por
completo das financas, mas para tanto, 0 gestor precisara aumentar sua proximidade com a
empresa contabil. O estagio final do trabalho, a construcdo dos cenarios, assim como as a¢oes
preventivas e corretivas somente serdo possiveis ser descritas ap6s a realizacdo das
adequac0Oes nas etapas anteriores.

A formalizacdo das informagfes e das agdes sdo imprescindiveis. O contrato
social/ estatuto deverdo possuir clausulas especificas para cada situacdo e descriminar as
imposi¢cdes e garantias, afim de resguardar a empresa e 0s interessados contra possiveis

infortunios.
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5. CONCLUSAO

A ferramenta de gestdo apresentada e intitulada plano de negdcios € burocratica e
morosa, requer aplicacdo pratica e acompanhamento rigoroso para ratificar sua eficacia. A
criacdo, assim como a implantagdo da ferramenta ndo é uma normativa para as empresas

ingressantes e atuantes no mercado, cabe o gestor ponderar a utilizacdo ou ndo do plano.

O despreparo da empresa foco do estudo reafirmou a necessidade de um
planejamento tangivel para tornar as tomadas de decisbes mais assertivas possiveis, mesmo
que a mesma tenha superado ao longo da sua histdria/ trajetéria outras adversidades. A
escolha e recomendacdo do plano de negocios se deu pela estruturacdo abrangente e a
possibilidade de realizagcdo de uma gestéo integrada.

A estrutura do plano de negocios utilizada na pesquisa foi confrontada com as
informacOes obtidas através do contato feito com o gestor da empresa estudada.
Apontamentos criticos e solugbes necessarias foram descritas detalhadamente, com a
finalidade de serem revisadas antes da criagdo do plano de negocio da empresa “X” pelo seu
gestor, mediante o software de criagdo do Sebrae.

A empresa segue enfrentando dificuldades conjunturais e as precaucdes que
antecedem a criacdo do plano de negdcios, como a mudanca da cultura e quebra de
paradigmas estdo avancando ainda que lentamente. No momento da reviséo e implementacédo
do plano é louvavel o acompanhamento de um administrador ou profissional com
conhecimentos correlatos para orientar o gestor na conducdo inicial pés implementacdo do
plano.

Por fim vale reforcar que o plano de negdcio serd de mais valia para o gestor na
fuga da crise e na alavancagem dos negdcios, uma vez gque a visdo da empresa é prosperar no

mercado atuante.
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