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1 INTRODUCAO

1.1 O ASSUNTO E SUA IMPORTANCIA

O objetivo deste plano é analisar a viabilidade econdmica e financeira para a
implantacdo de uma empresa de comercializacdo de alimentos naturais na regiao
metropolitana de Porto Alegre.

O empreendimento proposto tera entre suas principais atividades a
comercializacdo de alimentos naturais através de um atendimento personalizado e
diferenciado conforme a necessidade de cada cliente.

Para o embasamento tedrico do trabalho, serd efetuada uma analise
mercadoldgica das principais lojas instaladas na regido metropolitana de Porto
Alegre. A identificacdo deste mercado sera possivel através do correto entendimento
e o dimensionamento do setor de comercializagdo de alimentos naturais. Para isto,
pretende-se identificar as principais empresas atuantes neste segmento, incluindo
concorrentes e fornecedoras. Outros fatores importantes, que vale destacar sao: os
pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas referentes a implantacdo de
empresa que comercializa 0 mesmo tipo de mercadoria proposto neste trabalho.

Inicialmente, o publico alvo identificado para o projeto reune: atletas, pessoas
com necessidades especiais, hospitais, clinicas, consultorios, bem como clientes
que procuram nestes produtos melhoria na qualidade de vida.

A viabilidade econémica e financeiramente para a criacdo de uma empresa,
que atue como loja especializada na comercializacdo de produtos naturais, voltado a
clientela diferenciada e de alto poder aquisitivo, serd o problema tratado neste

projeto.



1.2 PROBLEMA

Para a elaboracdo deste trabalho académico, foi considerado o seguinte
guestionamento:

E viavel econdmica e financeiramente a criagdo de uma empresa de
comercializacdo de alimentos naturais com atuacdo na regido de metropolitana de

Porto Alegre?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade econbmica e financeira para implantacdo de uma
empresa de comercializagdo de alimentos naturais na regido metropolitana de Porto

Alegre.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Realizar um estudo de avaliacdo do mercado para uma loja de alimentos

naturais na cidade de Porto Alegre;



b) Dimensionar o investimento monetario — tanto recursos préprios como de
terceiros — necessario para a implantagdo do negocio;

c) Projetar as receitas e despesas para uma loja de alimentos naturais com
localizacdo em Porto Alegre;

d) Projetar a Demonstracéo de Resultados e o fluxo de caixa projetado para o
periodo de 5 anos;

e) Calcular e avaliar o retorno do investimento a atividade proposta.

1.3.3 Justificativa

A escolha do tema se justifica pela necessidade de organizar um estudo no
segmento e mapear empresas que atuem no mercado desejado, bem como apurar a
configuracéo ideal para implantacéo do estabelecimento.

A identificacdo de uma boa oportunidade de negocio é outro fato relevante
deste trabalho. Tendo em vista que, cada vez mais existem pessoas preocupadas
com qualidade de vida e com culto a forma fisica através da alimentacao.

1.3.4 Metodologia

A metodologia adotada para a elaboracdo deste trabalho consiste em duas
partes: pesquisa bibliografica e pesquisa de campo.

Entre as fontes que serdo utilizadas na consulta da pesquisa bibliogréafica
estdo: revistas, livros e internet que contemplam informagdes sobre empresas

voltadas do setor.

Coleta de dados — Compreende o efetivo trabalho de recolhimento dos
dados junto as fontes de dados. E a etapa geralmente mais cara e critica da
pesquisa, pois é a que mais esta sujeita a introducéo de erros e atrasos, e
por isso exige supervisao muito intensa e controle rigido para minimiza-los.



Processamento, Andlise e Interpretacdo — Compreende a transformacao
dos dados brutos coletados em informacdes de marketing relevantes para
solucionar ou ajudar na solucdo do problema que deu origem a pesquisa.
Esta etapa inclui; verificacdo do preenchimento dos instrumentos,
codificacdo e digitalizacdo das respostas, processamento (geralmente
eletrénico) dos dados, realizacbes de célculos e teses estatisticos e
analises e interpretacdes. Nesta etapa ha o uso intenso de estatistica e de
computadores. (MATTAR,1999,p44/45)

Para pesquisa de campo, sera utilizado o método de observacao direta, onde seré
possivel mensurar a situacao atual do mercado de lojas que comercializam produtos
naturais em Porto Alegre.

Segundo Aaker (2001) o método de pesquisa por observacéo direta é
frequentemente utilizada para identificacdo de comportamentos de mercados e
outros aspectos relativos a pesquisa, onde o observador se disfarca no meio
analisado para avaliar dado produto ou problema.

Tagliacarne (1974) defende que o método de pesquisa por observagédo deve
ser realizado por pessoas adequadas, que tenham certo nivel de interacdo com o
objeto observado, e que existem dificuldades em encontrar pessoas capazes de
captar e interpretar os aspectos mais importantes da observacao.

Para Malhotra (2001), a observacdo estruturada consiste de uma definicao
clara do objeto a ser observado, com métodos claros, avaliados e medidos. Defende
ainda, que quando a observacdo é pessoal, os fenbmenos devem ser descritos tal
como ele ocorre.

Para este trabalho, o método de coleta de dados por observagdo sera
realizado através da visita pessoal em lojas do ramo. Considerando localizacao,
tamanho fisico, quantidade de funcionarios e faturamento.

ApOs a realizacdo da pesquisa, sera possivel identificar o tamanho do
mercado e as caracteristicas essenciais para a implantacdo da loja. O universo da
amostra selecionada para este estudo compreendera algumas lojas da regidao
metropolitana de Porto Alegre e duas das principais empresas de franquia do

mercado.

Universo e amostra trata-se de definir toda a populacdo e a populacao
amostral. Entende-se aqui por popula¢céo que ndo é o nimero de habitantes
de um local, como é largamente conhecido o termo, mas um conjunto de
elementos (empresas, produtos, pessoas, por exemplo) que possui a
caracteristica que sera objeto de estudo. Populacdo amostral ou amostra é



uma parte do universo (populagdo) escolhida segundo algum critério de
representatividade. (VERGARA, 2000, p.51)



2 REFERENCIAL TEORICO

Na fundamentacéo tedrica faz-se uma analise com embasamento em teorias
de diferentes autores a respeito dos temas que serdo abordados no decorrer do
estudo. A fundamentacédo tedrica fornece a base contextual que dara suporte ao
longo do desenvolvimento do trabalho, no qual serdo abordados e discutidos temas
como: empreendedorismo, ambiente interno e externo, pesquisa de mercado e

analise financeira.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Muitas pessoas tém o sonho de ter seu proprio negécio, porém, para isso, é
preciso ter conhecimento, for¢ca de vontade e um pouco de ousadia. Dolabela (1999,
p.68) afirma que o empreendedor consegue se dedicar intensamente ao negaocio, ja
gue é ele guem define o que sera feito e como sera feito, levando em conta seus
sonhos, desejos, preferéncias e o estilo de vida que quer ter, assim ele acaba
confundindo seu trabalho com prazer.

Leite (1991, p.129) diz que o empreendedor pode ser definido como aquele
que “[...] possui agucada sensibilidade para identificar oportunidades de mercado,
buscando tanto atender ao consumidor em seus desejos de novos produtos ou
servicos, quanto satisfazer as suas necessidades de realizacdo profissional”. Ja
Lezana e Tonelli (1998, p.39) definem os empreendedores como “individuos que
inovam, identificam e criam oportunidades de negdécios, montam e coordenam novas
combinacdes de recursos para extrair os melhores beneficios de suas inovagdes”.

Por outro lado, existe uma extensa variedade de aspectos que envolvem a

figura do empreendedor. Pode-se afirmar que ndo existe um prototipo de



10

empreendedor ou de personalidade empreendedora. O que torna o empreendedor
diferente sdo as caracteristicas peculiares da sua personalidade (LEZANA e
TONELLI,1998).
Baseados nessa afirmacéo, Longenecker, Moore e Petty (1997) apontam

algumas caracteristicas da personalidade dos empreendedores:

* Necessidade de realizacéo.

» Disposicao para assumir riscos.

* Autoconfianga, foco interno e externo de controle.

* Necessidade de buscar refugio.

Devido as diversas literaturas sobre a atividade empreendedora, podemos
perceber o quanto esta € importante no desenvolvimento social e econémico do
pais, gerando empregos e renda a toda a sociedade. E tem-se observado, através

da midia, que o governo tem estimulado a abertura de novas empresas.

2.2 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

2.2.1 Ambiente Interno

Stoner (1985, p. 178) sublinha que a “estrutura organizacional pode ser
definida como a disposicdo e a inter-relacdo entre as partes componentes e 0sS
cargos de uma empresa’.

Stoner e Freeman (1999, p. 230) afirmam que “a estrutura organizacional
refere-se ao modo como as atividades de uma organizagdo sao divididas,
organizadas e coordenadas”. Com a afirmacdo dos autores, entende-se que a
estrutura compreende a forma como a organizacdo lida com todas as suas
atividades.

A estrutura informal é caracterizada por Stoner e Freeman (1999) como sendo
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tudo aquilo que vai surgindo inevitavelmente de acordo com as necessidades
pessoais e grupais dos colaboradores da organizacdo, aquilo que nédo é
documentado, que néo é reconhecido oficialmente entre os membros da empresa.

Para complementar, Stoner e Freeman (1995) citam ainda que, a estrutura
formal é caracterizada e representada por um documento, o qual foi previamente
planejado para demonstrar claramente o objetivo de delimitar a autoridade,
responsabilidade e hierarquia. Enquanto a estrutura informal refere-se a rede de
relacbes sociais e pessoais que foram desenvolvidas espontaneamente entre 0s
integrantes de uma organizagéao.

Chiavenato (1994, p. 362) enfatiza que o tamanho da empresa depende da
dimensdo que envolve o numero de funcionarios e o tamanho das instalacdes de

uma empresa.

2.2.2 Ambiente Externo

As organizacdes séo influenciadas, seja direta ou indiretamente, por tudo que
faz parte do seu ambiente externo, por isso, devem tomar conhecimento de todos os
fatores que fazem parte desse ambiente.

Sobre ambiente externo, Chiavenato (1995) defende que o mesmo envolve as
variaveis externas que influenciam a organizagdo, onde se incluem as variaveis
tecnolégicas, politicas, econbmicas, legais, demogréaficas, ecoldgicas, além de
grupos de influéncia direta como os consumidores e usuarios, fornecedores,
concorrentes e grupos regulamentadores. Na visdo de Stoner (1985, p. 42), o
ambiente externo “consiste nos elementos de fora de uma organizagdo que Ss&o

importantes para seu funcionamento”.

Com base na visdo de Stoner (1985), no quadro 1, tem-se as principais

variaveis externas;
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VARIAVEIS EXTERNAS - QUADRO 1

CONSUMIDORES

E muito importante que a organizagdo tenha total
conhecimento sobre seus clientes. Na visao de Kotler (2000 p.
56), muitas empresas possuem como a primeira tarefa
conquistar os clientes, ou seja, o cliente € a pessoa mais
importante para uma empresa.

CONCORRENTES

Toda empresa que busque permanéncia e crescimento no
mercado, deve estar muito bem informada a respeito dos seus
concorrentes, a fim de conhecer seus pontos fortes e fracos,
surpreendendo-0s e superando-0s constantemente.

FORNECEDORES

Sao os fornecedores fonte de recursos materiais; é através
deles que a empresa conseguira, por meio de compras
eficazes, oferecer ao seu cliente qualidade, quantidade, bom
preco e continuidade de fornecimento.

VARIAVEIS
POLITICO-
LEGAIS

E preciso estar sempre atento as leis que regem o comércio,
principalmente o de alimentos, para garantir o bem-estar dos
consumidores e a imagem da empresa. Chiavenato (1995, p.
62) diz que a influéncia juridica € quase sempre para dizer as
empresas muito mais o que néo pode ser feito do que aquilo
que elas podem fazer.

VARIAVEIS
CULTURAIS,
SOCIAS E
DEMOGRAFICAS

E de extrema necessidade fazer uma pesquisa financeira e
também de mercado para conhecer os perfis sociais e
culturais do publico-alvo, bem como conhecer a regido onde
pretende ser implantado o negocio.

VARIAVEIS
ECONOMICAS

Apesar de ndo serem os produtos mais baratos para o
consumo do dia-a-dia,os produtos naturais vém conquistando
novos adeptos devido a crescente preocupacdo com a saude.
Economizar hoje com a alimentacao, pode ser o gasto com a
saude no futuro.

Fonte: Stoner (1995
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2.2.3 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado tem o objetivo de fornecer informacgdes precisas. Na
visdo de Mattar (1994), as empresas fazem pesquisa de mercado a fim de coletar
dados pertinentes, para que em seguida estas se transformem em informacgdes que
ajudem os executivos na solucéo de problemas. Em outra definicéo,

[...] € a identificagdo, coleta, analise e disseminagdo de informacdes de
forma sistematica e objetiva e o uso de informacdes para melhorar a
tomada de decisBes relacionada com a identificacdo e solucdo de
problemas e oportunidades em marketing (MALHOTRA, 2006, p.36).

Estudar o mercado é o inicio para a abertura de uma empresa. E preciso
primeiro saber se ha mercado naquela cidade, estado ou pais para se abrir o
empreendimento desejado. A este respeito, Cobra (1992, p. 279) afirma que se deve
medir e identificar um segmento para poder definir claramente o segmento no qual a
empresa pretende atuar, e selecionando os potenciais clientes. Como é possivel
perceber, o estudo mercadol6gico mostra as oportunidades existentes. A empresa
tera que se adaptar as necessidades dos seus futuros clientes, e segundo literaturas
a respeito do assunto, é através da pesquisa mercadoldgica que a empresa passa a
conhecer as necessidades dos seus almejados consumidores, evitando assim que
elas realizarem investimentos desfocados.

Convém enfatizar, que Kotler e Armstrong (2003, p. 489) mencionam que
gquando a empresa esta focada em um determinado mercado, ela obtera bons
resultados competitivos, conseguindo maiores lucros.

Cobra (1992, p. 155) salienta que a pesquisa de mercadoldgica é a coleta,
registro e a andlise de dados referentes a um determinado mercado onde uma
empresa pretende atuar, além disso, as empresas utilizam este tipo de pesquisa
quando pretendem langar no mercado um novo produto ou servico. Enfim, a

pesquisa mercadoldgica indicara se ha viabilidade de mercado para que a empresa
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desejada atue naquela localidade e se aquelas pessoas serdo seus futuros clientes.
Portanto, a pesquisa de mercado constitui-se uma ferramenta significativa para a
identificacdo das preferéncias e desejos dos novos clientes.

Para Kotler (1999) as empresas devem formular o mix de marketing que mais
favoreca os lucros, determinando a relagcdo custo-beneficio de diferentes
ferramentas do mix de marketing. Estudiosos procuraram uma classificagdo que
tornasse mais facil distinguir as muitas atividades do mix de marketing e chegaram
numa proposta que consistia em quatro Ps: Preco, Produto, Praca e Promocéo.

Como este ndo representa o foco principal deste trabalho é apresentado de

forma resumida o que cada um dos componentes do mix de marketing

2.2.3.1 Preco

As empresas existem com a finalidade de gerar lucro para 0s seus
proprietarios. Kotler e Armstrong (2003) salientam que dos elementos do mix de
marketing o Unico que produz receita, é o preco. Complementam ainda, dizendo que
todos os outros geram custos e por consequéncia disto, as empresas tendem a

elevar seus precos até onde o nivel de diferenciacdo permite.

Observa-se que as empresas quando tragcam seus objetivos, precisam estar
certas do que desejam alcancar, pois desta maneira, serd mais facil determinarem

Seus precos.

2.2.3.2 Produto

A base de qualquer negécio é um produto ou servico. E preciso primeiro
saber o que sera oferecido ao cliente de maneira diferente e melhor, para que o
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cliente esteja disposto a sempre voltar e até pagar mais caro pelo produto oferecido.

Produto é algo oferecido a um mercado para apreciagdo, aquisicdo, uso ou
consumo, para satisfazer um desejo ou uma necessidade (KOTLER E
ARMSTRONG, 2003, p.204).

2.2.3.3 Praca

O ponto de venda é uma etapa fundamental para que o produto chegue no
local certo onde o consumidor se encontra. Kotler e Armstrong (2003) chamam
atencao para os custos de aluguel ou com a construcdo das instalacdes, pois estas

geram um impacto importante nos lucros da empresa.

2.2.3.4 Promocao

Para Kotler e Armstrong (2003) a promocdo de vendas tem objetivos muito
variados, as empresas podem fazer promocoes dirigidas ao consumidor para elevar
as vendas a curto prazo ou para construir uma participacdo de mercado a longo
prazo. Estes autores ainda destacam que, para os atacadistas, a promocao € usada
para convencer os varejistas a vender novos itens ou aumentar o estoque de sua
marca, promover o produto e Ihe dar mais espaco nas prateleiras e nas géndolas ou

até mesmo fazer compras antecipadas.
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2.3 ASPETOS ECONOMICOS E FINANCEIROS

Empresarios ao abrir uma nova empresa esperam obter o maximo de lucro
proveniente de suas operacbes e nao reservam forgas para evitar surpresas
desagradaveis e frustracoes.

Braga (1989, p. 23) destaca que “todas as atividades empresariais envolvem
recursos financeiros e orientam-se para a obtencéo de lucros”. Este autor salienta
ainda que, a empresa deva multiplicar os recursos financeiros nela investidos.

Para Gitman (2002, p. 202), “risco, em seu sentido fundamental, pode ser
definido como a possibilidade de prejuizo financeiro”. O mesmo autor descreve
retorno como sendo a medi¢cdo do total de ganhos ou prejuizos dos proprietérios,
decorrentes de um investimento durante um determinado periodo de tempo.
(GITMAN, 2002).

Gitman (1997) observa ainda que os aspetos econdmicos e financeiros
possuem a finalidade de guiar a empresa para atingir os seus objetivos, tendo em
vista o funcionamento e a sustentacéo, através do fornecimento de roteiros para a

direcédo, coordenacao e controle das acdes desenvolvidas pela empresa.

2.3.1 Investimento Inicial

Para que o sonho de um empreendedor seja realizado, ou seja, para a
consolidacdo de uma empresa, € necessario um investimento inicial, o qual varia
consideravelmente dependendo do ramo em que a empresa ira atuar, por isso, a
importancia de uma analise financeira. (LONGENECKER, MOORE E PETTY, 1997).
Complementando estes autores citam como exemplos empresas de alta tecnologia
gue necessitam de um investimento inicial alto, e empresas de prestacdo de
servicos, que por sua vez nao necessitam de grandes quantias iniciais de capital

investido.
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Dolabela (1999) destaca trés tipos de gastos que fazem parte do investimento

inicial de uma empresa:

» Despesas pré-operacionais: sdo aquelas efetuadas antes de a empresa
iniciar suas operacoes, ou seja, despesas efetuadas para a abertura da
mesma.

* Investimentos fixos: s80 0s gastos na aquisicdo e instalacbes das
maquinas e equipamentos, veiculos, méveis, computadores e
suprimentos, por exemplo. Ndo podemos esquecer que estes também
constituem o patriménio da empresa.

» Capital de giro inicial: sdo os gastos operacionais indispensaveis para dar
inicio as atividades operacionais da empresa, ou seja, por em
funcionamento a empresa. Refere-se aos salarios e encargos, aos gastos
com energia elétrica, telefone, etc. De posse destes dados, o
empreendedor sabera a quantia estimada para viabilizar seu

empreendimento.

2.3.2 Custos Fixos e Variaveis

Para Martins (1998, p. 25) os custos constituem a soma de valores aplicados
em bens e/ou servigos na empresa. Sob outra perspectiva Assef (2003, p.21) afirma
que “custos séo gastos incorridos no processo produtivo, com a finalidade de gerar
produtos ou servigos a serem, posteriormente, comercializados”.

Este autor cita como exemplo de custos variaveis a varia¢gdes na aquisi¢cao de
estoques. J4 para custos fixos, pode-se citar: aluguel; saldrios mensais e seus
encargos; despesas da estrutura (luz, agua, etc.). Em perspectiva similar Assef
(2003) salienta que os custos fixos independem do volume de producdo e de
faturamento, diferentemente dos custos variaveis, estes sim, variam de acordo com
0s niveis de producao ou faturamento.

No entendimento de Chiavenato (1995), os custos fixos independem dos
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niveis de atividade do empreendimento, ou seja, mesmo que o empreendimento
nada produza ou nada venda, eles se mantém constantes. Ja 0s custos variaveis, 0
referido autor trata como sendo 0s custos que se relacionam diretamente com o
volume de producdo ou com o nivel de atividade do empreendimento, variando
proporcionalmente com a producéo.

Ao ter esta nocdo de diferenciagdo entre os custos, o administrador pode,
inclusive, tomar medidas de contencéo, sabendo se afetardo ou ndo o desempenho

da empresa.
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2.3.3 Receitas

Longenecker, Moore e Petty (1997, p. 561) salientam que “as receitas sao
registradas no momento em que a venda € efetuada, porém nao afetam o caixa
nagquele momento, a menos que a venda seja feita a vista”.

No mesmo sentido, Brito (2003, p.37) destaca trés tipos de receita:

» Operacional : que € a quantidade dos produtos comercializados;

* NA&o-operacional : obtida pela empresa ndo através do seu processo
produtivo, e sim por aplicacbes financeiras, vendas de bens do ativo e
outras fontes;

» Extra-operacional : obtida através das flexibilidades da producéao, isto €,
um melhor aproveitamento da planta industrial quando surgem
oportunidades ocasionais. Deve-se salientar que este tipo de receita nao
é frequente.

Goncalves e Baptista (1998, p. 85) definem receitas como sendo os valores
que afetam a organizacdo positivamente, contribuindo para aumentar a riqueza
liquida da empresa. Estes autores classificam as receitas em dois grandes grupos
em funcdo da natureza dos recursos auferidos: Operacionais e Ndo Operacionais.
Eles complementam enfatizando que as receitas operacionais sdo as que derivam
do exercicio das atividades normais da organizacdo. De modo geral, classificam-se
como receitas “ndo operacionais”, a luz da legislacdo do imposto de renda, os
ganhos e as perdas de capital na alienagéo de bens do ativo permanente.

Segundo Woiler e Mathias (1996), com um estudo de mercado pode-se
chegar a uma projecdo mais realista das receitas provenientes das vendas da

empresa e também do valor unitario e venda de cada produto.
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2.3.4 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa € um instrumento indispensavel para o gerenciamento
financeiro de uma empresa, ele € uma ferramenta muito importante para as tomadas
de decisdo do administrador da area financeira. Portanto, ele deve conter todas as
informacdes necessérias para que, a partir dele, sejam tomadas as decisdes para o0
futuro desempenho da empresa.

De forma sucinta Hoji (2000) destaca que o fluxo de caixa nada mais € do que
um esquema onde constam as entradas e as saidas de uma empresa durante um
periodo de tempo.

Seguindo essa linha Frezatti (1997, p. 35) ressalta que “o fluxo de caixa de
uma organizacao deve conter detalhamentos que permitam a adequada andlise das
informacgdes contidas”. Conclui afirmando que, um fluxo de caixa que ndo € bem
estruturado leva a empresa a nao entender, ndo analisar e ndo decidir de forma
adequada sobre sua liquidez

Para Zdanowicz (2004) é atraves do fluxo de caixa que a empresa controla e
faz o planejamento das atividades operacionais e nao-operacionais futuras, podendo

assim, tracar metas e planejar as estratégias para a organizacao.

[...] todos aqueles que tomam decisdes sobre o fluxo de caixa de uma
empresa devem, de alguma forma, ter conhecimento da situacdo e
possibilidades de caixa para o referido periodo. Em outras palavras, o
gestor da verba de comunicacdo de uma empresa, por exemplo, com
poderes para negociar antecipacfes e pagamentos a vista, tem que ter
conhecimento da situacdo de caixa da empresa para poder tomar uma
decisdo adequada. (FREZATTI, 1997, p.44 — 45).

A construcdo do fluxo de caixa permite visualizar a saude financeira da
empresa em um curto espago de tempo, ou seja, se vai sobrar ou faltar recursos

financeiros e sua melhor aplicacéo.
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2.3.5 Ponto de Equilibrio

A projecdo de recebimentos da empresa é o fator determinante no processo
de planejamento financeiro a curto prazo e, consequentemente, do orcamento. Com
tais dados o administrador pode determinar os fluxos de caixa mensais e/ou anuais,
Oou seja, as resultantes dos gastos relacionados com a producdo, os estoques,
distribuicdo e projecéo de vendas, que pode estar baseada em previsdes externas
e/ou internas (GITMAN, 1997).

Assaf Neto (2003, p. 63) esclarece que “o Ponto de Equilibrio Operacional
(PEO) identifica o nivel minimo de receitas necessério para o cumprimento de todos
0S compromissos da empresa, ou seja, 0 pagamento dos custos fixos e variaveis”.
Acrescenta ainda que “quando a empresa atinge este ponto, 0 empresario ndo esta
lucrando nada, a empresa apenas esta produzindo o suficiente para pagar seus

préprios custos”.

Formula do Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio = Custos Fixos / (1 — (Custos V  ariaveis/Receita Liquida)

Atingido o ponto de equilibrio, torna-se necessério ultrapassa-lo e comecar a
gerar lucro, Santos (2001) enfatiza que reduzir os custos é a melhor op¢éo para a

reducdo do ponto de equilibrio. Desta forma,

As empresas precisam de certo volume de vendas para poder cobrir seus
custos fixos, ja que estes estdo desvinculados do volume de producao.
Somente a partir de um determinado volume de vendas é que a empresa
comecara a ter lucro. (SANTOS, 2001, p. 232).

Este € o objetivo inicial para o novo negdcio, ou seja, conseguir chegar ao
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ponto em que consegue pagar suas contas. A partir dai o administrador comecara a
tracar estratégias para, entéo, gerar lucro.

2.4 DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO - DRE

Segundo Martins e Assaf Neto (1986, p. 73) o demonstrativo de resultado do
exercicio (DRE) tem como exclusiva finalidade apurar o lucro ou prejuizo do
exercicio.

Ja no entendimento de Hoji (2000, p.259) a DRE tem por finalidade a
demonstracao contabil, apresentando o fluxo de receitas e despesas da empresa,
onde se conclui se houve aumento ou reducdo do patrimonio liquido da empresa
entre as datas analisadas. Na mesma linha de entendimento Braga (1989, p.52)
afirma que é através da analise do demonstrativo de resultado verifica-se se houve o
lucro ou o prejuizo no exercicio analisado.

Na visdo de Gitman (1997, p. 71) o objetivo da DRE é o fornecimento dos

resultados das operacdes da empresa durante um periodo especifico.
Geralmente é de um periodo de doze meses, sendo finalizado no ultimo dia do ano.
Este autor acrescenta ainda que algumas empresas apresentam o demonstrativo
trimestralmente para o uso da geréncia financeira. O quadro 2 apresenta um modelo
de DRE apresentado por Hoiji (2000, p.228)
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QUADRO 2 - DRE

DRE Exercicio Findo Exercicio Findo
€M XX-XX-XXX €M XX-XX-XXX

RECEITA BRUTA DE VENDAS E SERVICOS
Vendas de produtos

Prestacdo de servigos

SOMA

(-) DEDUGCOES DA RECEITA BRUTA

Devolucdes e abatimentos

Impostos incidentes sobre vendas

(=) RECEITA LIQUIDA
(-) CUSTO DOS PRODUTOS E SERVICOS

Custo dos produtos vendidos

Custo dos servigos prestados

(=) LUCRO BRUTO
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas com vendas
Despesas gerais e administrativas
Despesas financeiras liquidas

Oulras receitas e despesas operacionais

(=) LUCRO OPERACIONAL
RESULTADOS NAO OPERACIONAIS
(=) LUCRO ANTES DO IR E CONTRIBUICAO SOCIAL

(-) PROVISAO P/ IR E CONTRIBUICAO SOCIAL

(=) LUCRO APOS IR E CONTRIBUICAO SOCIAL

(-) PARTICIPACOES E CONTRIBUICOES EMPREGADOS E
ADMINISTRADORES

(=) LUCRO (PREJUIZO) LIQUIDO

LUCRO POR ACAO(em$)
Fonte: Fonte: Hoji (2000, p.268)

Segundo Ross, Westeefield e Jaffe (1995) a demonstracéo de resultado mede
o desempenho ao longo de um dado tempo, que pode ser mensurada através da
formula:

Figura 1 — Demonstra¢ao do Resultado

Resultado = Receita - Despesa

Fonte: Ross, Westeefield e Jaffe (1995)
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2.5 METODOS DE AVALIACAO FINANCEIRA

Os Métodos de Avaliagdo Financeira, chamados também de Ferramentas de
Andlise de Viabilidade, sdo ferramentas muito importantes que contribuem para o
empreendedor analisar a viabilidade e a rentabilidade do seu negoécio e o auxiliam
na tomada de deciséo.

Complementando, Dornelas (2005, p. 173) observa que num plano de
negocio as principais ferramentas de Analise de Investimento que os investidores
observam sdo: a Taxa Minima de Atratividade, Valor Presente Liquido, a Taxa

Interna de Retorno e o prazo de Payback.

2.5.1 Taxa Minima de Atratividade — TMA

Segundo Souza e Clemente (2004, p. 74), se entende por Taxa de Minima
Atratividade a melhor taxa, com reduzido grau de risco, disponivel para a aplicacdo
do capital em analise. A decisdo de investir tera sempre pelo menos duas
alternativas para serem apreciadas: investir no projeto ou investir na Taxa Minima de
Atratividade.

Normalmente no Brasil a base estabelecida da TMA é a Taxa do Sistema

Especial de Liquidacédo e Custddia (SELIC).
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2.5.2 Valor Presente Liquido

O método do Valor Presente Liquido (VPL) é a técnica de andlise de
investimento mais utilizada. Segundo Souza e Clemente (2004, p. 77) “o Valor
Presente Liquido, como o préprio nome indica, nada mais é do que a concentragcao
de todos os valores esperados de um fluxo de caixa na data zero”. O Valor Presente
Liquido mostra se o projeto, depois de ser descontada a determinada taxa de juros,
€ ou ndo atrativo ao investidor (ASSAF NETO, 2003).

Na mesma perspectiva Hoji (2000, p. 85) analisa o Valor Presente Liquido
como sendo “a soma das entradas e saidas de um fluxo de caixa na data inicial”.

Na concepcédo de Gitman (1997) esta é uma sofisticada técnica para a analise
de orcamento de capital, que usa uma taxa especificada e desconta os fluxos de
caixa da empresa. Essa taxa € chamada de taxa de desconto ou custo de
oportunidade, que se refere ao retorno minimo que a empreendedor deseja obter

sobre o seu negaocio.

Figura 2 - Formula VPL, segundo Gitman

VPL = VALOR PRESENTES DOS FLUXOS DE ENTRADA DE CAIXA — INVESTIMENTO INICIAL

Braga (1989, p. 286) conclui que quando o VPL = 0, o investimento sera
viavel, pois o retorno seréd igual ou maior a taxa de desconto utilizada. J& para um
VPL =< 0 o investimento torna-se economicamente inviavel, pois o retorno gerado é

inferior ao custo do capital ou a rentabilidade minima exigida.
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2.5.3 Taxa Interna de Retorno - TIR

A Taxa Interna de Retorno (TIR), na concepcédo de Sanvicente (1987) é a taxa
que iguala o valor atual liquido do fluxo de caixa de um projeto a zero, ou seja, faz
com que o valor atual das entradas seja igual ao valor atual das saidas. Uma técnica
de orcamento de capital sofistica e que € muito dificil de calcular sem a ajuda de
uma calculadora. E a taxa que iguala o valor presente de fluxos de entrada de caixa

com o investimento inicial associado a um projeto (GITMAN, 202, p. 303).

A figura 3 mostra a formula da Taxa Interna de Retorno

er
Fy
VPL = 0 = Investi to Inicial
nvestimento Inicia —I—E AT TIR)

Onde:
TIR : Taxa interna de retorno
F: valor presente das entradas de caixa
t : tempo

Investimento Inicial deve ser negativo

Para Braga (1989, p. 290) a “TIR deve ser comparada a uma taxa de
rentabilidade minima exigida em face ao risco do projeto”. Quando a TIR for maior
ou igual a taxa definida, o investimento torna-se viavel, caso contrario o investimento

torna-se economicamente inviavel.
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2.5.4 Payback

O método do Payback é bastante utilizado por investidores por conseguir
determinar, em parte, o grau de atratividade de um negdcio, demonstrando numa
projecéo, o tempo de recuperacao do capital investido.

Afirma Gitman (2002, p. 327) que o payback € “o periodo de tempo exato
necessario para a empresa recuperar o investimento inicial de um projeto, a partir

das entradas de caixa”.

O Payback para Martins e Assaf Neto (1986), € uma técnica bastante
generalizada que consiste na determinacdo do tempo necessario para que o valor
do investimento seja recuperado através dos beneficios liquidos promovidos pelo
proprio investimento. Em suas analises, deve-se estabelecer um periodo maximo
aceitavel de payback, dai entdo, através de um calculo, obtendo-se um periodo
superior ao payback maximo estabelecido, o projeto é rejeitado, e obtendo-se um
calculo com valor inferior ao payback estabelecido, se aceita o projeto.

Para Braga (1989, p. 284) este método é deficiente por “ndo reconhecer as
entradas de caixa previstas para ocorrerem apds a recuperacdo do investimento, e
nao avaliar adequadamente o valor do dinheiro no tempo”.

Gitman (2002, p. 328) lembra que “por ser visto como uma medida de risco,
muitas empresas usam o0 periodo de payback como critério basico de decisdo ou
como complemento a técnicas de decisdo mais sofisticadas”.

Destaca-se que, este método é um auxiliar na andlise e ndo um determinante
da viabilidade do novo negdcio, uma vez que, uma das grandes dificuldades
encontradas por este método € ndo levar em conta o valor do dinheiro no tempo,
dando como resultado final a resposta de quando as entradas de caixa se igualarao
ao que foi investido inicialmente.

Pode-se calcular o payback simples como o payback descontado.
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2.5.4.1 PAYBACK SIMPLES

Para Weston e Brigham (2000) o periodo de “payback” o periodo de tempo
necessario para que as receitas liquidas de um determinado investimento na
organizacao recuperem o custo do investimento. Este periodo € representado em
anos.

Segundo Gitman (2001) o periodo de “payback € o momento exato de tempo
necessario para uma empresa recuperar seu investimento inicial em um projeto,

como calculado a partir do fluxo de entrada de caixa.”

O principal ponto fraco do periodo de “payback” é o de que o periodo e
payback apropriado € meramente um nimero determinado subjetivamente.
Ele ndo faz conexdo entre o periodo de payback para com a meta de
maximizacao da riqueza dos proprietarios. Um segundo ponto fraco é que
essa abordagem deixa de dar atencdo necesséria ao fator tempo no valor
do dinheiro. Um terceiro ponto fraco é o0 ndo — reconhecimento de fluxo de
caixa apos o periodo de payback.(GITMAN.2002b. p. 301)

2.5.4.2 PAYBACK DESCONTADO

7

Segundo Weston e Brigham (2000) “payback” descontado € uma forma
semelhante do “payback” simples de calcular o prazo, em anos, de retorno do
investimento na organizagao, sendo diferenciada na excec¢ao de que os fluxos de

caixa sao descontados pelo custo de capital do projeto.
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3 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Neste capitulo sera feita a descricdo e a analise dos aspectos financeiros

necessarios para a abertura do novo negaocio.

3.1 ANALISE MERCADOLOGICA

O grande potencial de expansao do mercado e a possibilidade de uma vida
saudavel e mais digna sé&o os principais motivos que levam cada vez mais a busca
por produtos naturais.

Apesar da grande dificuldade em levantar dados sobre este mercado, estima-
se um crescimento de 30% ao ano. No Brasil, a producéo organica no Brasil ocupa
aproximadamente 7 milhdes de hectares de terras, colocando o pais na segunda
posicdo dentre os maiores produtores mundiais deste tipo de alimento. Até 2004,
ocupava 0 34° lugar. Segundos dados do Instituto Biodindmico (IBD), umas das
maiores certificadoras intencionais a atuar no Brasil, 0 numero de propriedades
organicas saltou de 14.866, em 2003, para 19.003, em 2004. A tendéncia é
aumentar, tanto de produtos, como de industrias, tornando-os mais acessiveis aos
consumidores.

O mercado de suplementos alimentares, também possui um enorme o
potencial, uma vez que, apenas 8% dos freqientadores de academia de ginastica
utilizam compostos vitaminicos.

Estima-se que no Brasil existam, aproximadamente, 500 lojas que
comercializam produtos naturais. Porem este dado ndo é apresentado

regionalmente, dificultando a analise do mercado na localidade proposta.
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Foi possivel observar durante as visitas que a maioria dos consumidores sao
bem informados, questionam sobre os produtos e buscam novidades. Sendo assim,
fica evidente que a qualidade dos produtos, o atendimento personalizado e a

aparéncia do estabelecimento sdo fatores fundamentais para o sucesso do negocio.

3.2. PLANO FINANCEIRO

3.2.1 Infra — Estrutura

A agregacao de valor ndo € apenas na qualidade da prestacdo de servicos,
mas num somatoério de varios fatores ligados também a infra-estrutura, tais como:
facilidade de acesso, estacionamento, conforto, iluminacéo interna e localizagao.

Diante do observado em campo, chegou-se a um modelo béasico de infra-

estrutura para uma loja de pequeno porte, conforme apresentado na tabela 1.

TABELA 1 — Modelo basico de Infra-estrutura

ATIVIDADE TIPO DE AREA AREA ESTIMADA M2
Gerenciamento da Loja Escritorio 5
Atendimento Loja 40
Deposito Estoque 10
Banheiros e circulacao Apoio 5

AREA TOTAL ESTIMADA 60

Fonte: Dados da Pesquisa,
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3.2.2 Investimento

3.2.2.1 INSTALACOES

Os investimentos em instalacbes se referem aos recursos financeiros
necessarios para a aquisicdo de bens imprescindiveis para o desenvolvimento da
atividade econdmica da loja.

Os bens indispenséveis para a execucdo das atividades se resumem em
equipamentos de informatica e méveis e utensilios. Além disso, devemos considerar
o investimento para adequacdo do ambiente de atendimento da loja, sendo este
investimento destinado a reforma da area de comercializacdo e estoques.

Para obras de adequacao e reforma do ambiente sera considerado o valor de
R$8.500,00.

Para a estruturacdo do ambiente de atendimento, além vislumbrar a obra de
reforma e adequacdo da area comercial e administrativa, deve-se fazer uma
projecdo de instalacdo de rede de cabos para internet e telefonia. O valor de
R$2.000,00 foi apurado junto a prestadores de servicos e empresas especializadas,
levando em consideracao os objetivos com o0 servico.

Na Tabela 2 sdo apresentados 0s equipamentos necessarios para a
realizacdo do servico de atendimento da loja e da &rea administrativa.
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TABELA 2 - Equipamentos

Descricao Quantidade Valor Unitario Sub Total
Computador 2 R$ 1.600,00 R$ 3.200,00
Impressora 1 R$ 700,00 R$ 700,00
Note Book 1 R$ 2.100,00 R$ 2.100,00
Telefone Fixo 2 R$ 100,00 R$ 200,00
Telefone Movel 2 R$ 90,00 R$ 180,00
Emissor de Cupom Fiscal 1 R$ 1.999,00 R$ 1.999,00

Total R$ 8.379,00

Fonte: Dados da Pesquisa — cotacdes via internet sites diversos

O mobilidrio minimo necesséario para a abertura da loja estd descrito na

Tabela 3. A pesquisa de valores foi realizada através de meios eletrénicos (internet).

TABELA 3 — Moveis e Utensilios

Descricéao Quant. | Valor Unitario Sub Total
Armario Escritério 1 R$ 473,52 R$ 473,52
Cadeira Giratoria 1 R$ 420,00 R$ 420,00
Mesa Escritorio 1 R$ 790,00 R$ 790,00
Cadeira Alta para caixa 1 R$ 190,00 R$ 190,00
Prateleiras/Gondolas/balcao caixa* 1 R$ 15.000,00 [ R$ 15.000,00
Total R$ 16.873,52

Fonte: Dados da Pesquisa — cotagdes via internet sites diversos
** yalor estimado

3.2.2.2 DESPESAS PRE-OPERACIONAIS

As despesas pré-operacionais também devem ser consideradas nesta
andlise.

Esta categoria agrupa os gastos necessarios para o registro da empresa nos
orgaos competentes e legais, pesquisa de mercado e com divulgacdo do

empreendimento. Estas despesas devem ser rateadas no periodo de 5 anos.



33

TABELA 4 - Despesas Pré Operacionais

Descricao Quant. Valor Unitério Sub Total
Pesquisa 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Treinamento de funcionarios 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
Divulgacéo 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
TOTAL R$ 4.500,00

Fonte: Dados da Pesquisa

3.2.2.3 CAPITAL DE GIRO

E o capital necessario para suprir 0os gastos iniciais com as atividades da
empresa e que ao longo do tempo serdo cobertos pela receita de vendas. Com base
em informacdes das maiores empresa franqueadoras sera considerado para esta

analise a média do valor por elas propostas, conforme segue

* Franquia Mundo Verde R$ 30.000,00
e Franquia Via Verde R$ 25.000,00
Media das Franquias R$ 27.500,00

3.2.2.4 INVESTIMENTO EM ESTOQUE

Estima-se a compra de um estoque variado de produtos como embalagens,
insumos e matérias-primas, considerando um valor compativel com o tamanho da
loja proposta nesta analise.

Diante da dificuldade do levantar informacdes a respeito do estoque, foi
levado em consideracdo as projecdes de empresas que atuam no setor através do

sistema de franquia. Por se tratarem das 2 maiores empresas deste ramo, foi
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utilizado valor de estoque inicial de acordo com a estimativa realizada por estas
empresa, ou seja, R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais).

Devido a dificuldades de estabelecer um critério para o custo de reposi¢cao do
estoque, para esta analise sera considerado um percentual de reposicao de 30%

sobre o valor da receita.

3.2.3. Custos Fixos e Despesas

O custo fixo apurados para esta analise sdo aqueles que ndo apresentam
variacdo conforme o volume de atividade comercial realizada pela loja.

Caso o estabelecimento ndo obtenha nenhuma venda o proprietario devera
ter a disponibilidade financeira para o pagamento dos compromissos assumidos.
Tabela 5

TABELA 5 — Custo Fixo Mensal

Descricao Quantidade Valor Unitario Sub Total
Agua 1 R$ 120,00 R$ 120,00
Luz 1 R$ 300,00 R$ 450,00
Telefone 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Internet 1 R$ 150,00 R$ 150,00
Contador 1 R$ 300,00 R$ 400,00
Material de Limpeza 1 R$ 250,00 R$ 250,00
Material de expediente 1 R$ 150,00 R$ 200,00
Outros 1 R$ 250,00 R$ 250,00
CAPITAL INICIAL MEDIO R$ 2.320,00

Fonte: Dados da Pesquisa
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3.2.3.1 ALUGUEL

Considerando que a compra de um espaco fisico para a implantacao da loja €
economicamente inviavel, optou-se por prever no orcamento o custo de locacéo.
Sendo assim e, com base na estrutura basica estabelecida, foi verificado nas 3
maiores imobilidrias da Regido, o valor cobrado locacédo, chegando-se a uma média

de aluguel, conforme apresentado tabela 6.

TABELA 6 — Valores do aluguel

Descricéo Quantidade Valor Unitario

Imobiliaria Crédito Real 1 R$ 2.800,00
Imobiliaria Rial 1 R$ 4.200,00
imobiliaria Auxiliadora Predial 1 R$ 3.200,00
Valor Médio Mensall R$ 3.400,00

Fonte: Dados da Pesquisa

3.2.3.2 MAO DE OBRA

Foi observado em lojas com 60m2 possuem em média 4 funcionarios. Eles
realizam atividades operacionais diversas, sendo que, o dono do negocio € quem
responde pelo planejamento e decisdes estratégicas do negaocio.

Sera considerado para este trabalho que todos os funcionarios possuem o
mesmo nivel de conhecimento e que o salario inicial sera definido pelo piso
categoria. Conforme a convencdo coletiva do Sindicato dos Funcionarios do
Comercio de Porto Alegre — SINDEC o salario inicial sera de R$ 558,00.

Quanto ao pro-labore, este corresponde ao valor esperado como
remuneracao pelo trabalho realizado pelo dono do negdcio. Neste caso, se espera
que o empreendedor receba o valor inicial de R$ 5.000,00. Na tabela 7, estédo
apresentados os valores mensais de cada uma das despesas com salarios e pro-

labore.



TABELA 7 — Saléario e Pro-Labore
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Descricéo Quant. | Valor unitario Mensal
Funcionarios 4 R$ 558,00 [R$ 2.232,00
Encargos — aprox. 85% do salario 4 R$ 474,30 |R$ 1.897,20
Pro- labore 1 R$ 5.000,00 |R$ 5.000,00
Encargos - 22% s/ pro-labore 1 R$ 1.100,00 |R$ 1.100,00
Total R$ 10.229,20

Fonte: Dados da Pesquisa

3.2.3.3 DEPRECIACAO

Apos a verificagdo do volume de investimento necessario para a instalacéo da

atividade comercial, € necessario identificar a depreciacao dos bens e a participacéo

percentual do capital proprio e de terceiros.

A depreciagdo de bens adquiridos se da em virtude do desgaste natural de

utilizacdo dos bens. Para este trabalho sera utilizado o método linear (percentual

sobre o valor do bem), por um periodo de cinco anos (valor médio de desgaste de

equipamento) considerando o valor residual de 30%, ou seja, no final dos cinco anos

(60meses) o bem em questao ainda valera 30% do seu valor inicial. Tabela 8

TABELA 8 — Depreciacéo

TX.
Descrigéo anual | Valor Inicial Valor 2011 2012 2013 2014 2015 Valor
Linear Depreciado Residual
1 2 3 4 5 6 7 8 9
8-9 9*1
1-EQUIPAMENTOS 30% || R$8.379,00 ||R$5.865,30 ||R$1.173,06 || R$1.173,06 || R$1.173,06 | R$1.173,06 || R$1.173,06 || R$2.513,70
2- MOVEIS E
UTENSILIOS 30% || R$16.873,52 | R$ 5.062,06 || R$1.012,41 || R$1.012,41 | R$1.012,41 || R$1.012,41 || R$1.012,41 || R$5.062,06

Fonte: Dados da Pesquisa



3.2.3.4 IMPOSTOS
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A opcao por constituicAo da pessoa juridica da empresa prevé que seja

estabelecida a forma de tributacdo pelo Simples Nacional. Segundo divulgado no

site da Receita Federal, www.receita.fazenda.gov.br, acesso em agosto de 2010, o

Simples nacional destinado ao caso apresentado no plano de negdcios, prevé a

unificacdo dos tributos, conforme tabela 9.

TABELA 9 — Aliguotas Simples Nacional

Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) | Aliquota IRPJ CSLL |COFINS | PIS/PASEP | CPP ICMS
Até 120.000,00 4,00% 0,00% 0,21% 0,74% 0,00% 1,80% | 1,25%
De 120.000,01 a 240.000,00 547% | 0,00% | 0,36% | 1,08% 0,00% 2,17% | 1,86%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84% | 0,31% | 0,31% | 0,95% 0,23% 2,71% | 2,33%
De 360.000,01 a 480.000,00 7,54% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 2,99% | 2,56%

Fonte: site www.receita.fazenda.gov.br

A definicdo mais apropriada da aliquota se dara a partir da receita que,

posteriormente, sera definida através da projecéo do fluxo de caixa.

3.2.4 Total de Investimento Inicial

Através do levantamento dos dados se apurou que o montante de recursos

necessarios para a instalacéo da loja é de R$ 133.701,72 (cento e trinta e trés mil

setecentos e um reais e setenta e dois centavos). Este valor esta resumido na

Tabela 10




TABELA 10 — Necessidade Imediata de Capital
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DESCRICAO Sub Total

OBRAS E INSTALACOES R$ 8.500,00
EQUIPAMENTOS R$ 8.379,00
INSTALACOES DE REDE E TELEFONIA R$ 2.000,00
MOVEIS E UTENSILIOS R$ 16.873,52
DESPESAS PRE OPERACIONAIS R$ 4.500,00
CAPITAL INICIAL R$  27.500,00
ESTOQUE INICIAL R$  50.000,00
CUSTO FIXO — MENSAL R$ 2.320,00
ALUGUEL — MENSAL R$ 3.400,00
SALARIOS/PRO LABORE — MENSAL R$ 10.229,20

TOTAL DE RECURSOS R$ 133.701,72

Fonte: Dados da Pesquisa

3.3 PROJECAO DAS DEMONSTRAGCOES FINANCEIRAS

Para realizar a projecdo das demonstracdes financeiras, serdo considerados o0s

seguintes critérios;

* Receita mensal: 50% do valor investido em estoque, ou seja, previsao inicial

de R$ 25.000,00 més.

* Reposicéo do Estoque: 30% sobre a receita prevista

« Compras: as compras serao realizadas a vista

» Despesas Financeiras: para esta analise ndo serdo consideradas operacdes

de financiamentos.

+ Sera considerado no DRE o acréscimo de 50% sobre o salario nos meses de

novembro e dezembro referente ao 13°

» Sera considerado no DRE o acréscimo de 33,33% nos meses de janeiro e

fevereiro referente a abono de férias, sendo que as férias serdo dadas para

dois funcionarios por més e a partir de 2011.



3.3.1 Demonstrativo do Resultado do Exercicio - DRE
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O DRE oferece a sintese financeira dos resultados operacionais e nao

operacionais da loja. A seguir, demonstra-se o DRE projetado para os 5 anos apés a

abertura do negocio.

Conforme apresentado na tabela 11 o campo de Imposto de Renda

permanece sem valor, uma vez que, encontra unificado no sistema de tributacao

Simples Nacional.

Além disso, ndo sera considerado na projecao de DRE valor do capital de giro

inicial de R$ 27.500,00 que, caso considerado, ira conciliar com o fluxo de caixa

projetado.

TABELA 11 - PROJECAO DO DRE -5 ANOS

Ano - PROJECAO EM R$ 2011 2012 2013 2014 2015
Receita Operacional Bruta 309.601,32 356.041,52 409.447,75 470.864,91 541.494,64
(-) Deducgodes - Impostos

roporcionais a receita (21.176,73) (24.353,24) (28.006,23) (35.503,21) (41.153,59)
(=) Receita Liquida Operacional | 288.424,59 331.688,28 381.441,52 435.361,69 500.341,05
() Custos de Operacao
(Salarios+encargos+ custos
fixos + Compras) (215.200,00) (243.391,94) (273.963,46) (308.841,64) (348.659,39)
(-) Depreciacbes (2.185,47)  (2.185,47)  (2.185,47) (2.185,47)  (2.185,47)
(=) Lucro Bruto 71.039,12 86.110,86 105.292,59 124.334,58 149.496,19
(-) Despesas Administrativas
(pro-labore) (73.200,00) (76.640,40) (80.242,50) (84.013,90) (87.962,55)
(=) Lucro Antes do Resultado
Financeiro (2.160,88) 9.470,46 25.050,09 40.320,68 61.533,64
(-) Despesas Financeiras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Bruto Operacional (2.160,88) 9.470,46 25.050,09 40.320,68 61.533,64
(-) Imposto de renda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Apés IR (2.160,88) 9.470,46 25.050,09 40.320,68 61.533,64
(+) Depreciacdo 2.185,47 2.185,47 2.185,47 2.185,47 2.185,47
(-) Investimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LUCRO LIQUIDO ANUAL 24,59 11.655,93 27.235,57 42.506,15 63.719,11
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3.3.2 Fluxo de Caixa

A apresentacéo do fluxo de caixa trata-se de um resumo analitico de todos os
da