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RESUMO

O plano de negdcios € uma ferramenta importante para limitar possiveis erros na fase
de planejamento e verificar a rentabilidade da empresa. O presente trabalho tem como
objetivo apresentar o plano de abertura de uma loja de informatica voltada ao mercado
do municipio de Santa Cruz do Rio Pardo - SP. No desenvolvimento do estudo, além
da pesquisa documental e de mercado para coleta de dados e informacfes
econdmicas, financeiras e de mercado, foi utilizado o método de pesquisa descritiva
com abordagem qualitativa. Pesquisa de mercado com o objetivo de identificar
potenciais concorrentes e consumidores e saber quais o0s fornecedores mais atuantes
no mercado da regido. As projecdes financeiras foram preparadas para muitas contas
da empresa, a fim de determinar a lucratividade da empresa. Conclui-se que este
estudo atingiu todos os objetivos esperados de abertura de uma loja de informatica na
cidade de Santa Cruz do Rio Pardo - SP, é rentavel.

Palavras-chave: 1. Empreendedorismo 2. Plano de negécio 3. Loja de Informética



ABSTRACT

The business plan is an important tool to limit possible errors in the planning phase
and verify the company's profitability. The present work aims to present the opening
plan of a computer store aimed at the market in the city of Santa Cruz do Rio Pardo -
SP. In the development of the study, in addition to documentary and market research
to collect data and economic, financial and market information, the descriptive
research method with a qualitative approach was used. Market research in order to
identify potential competitors and consumers and find out which suppliers are most
active in the region's market. Financial projections were prepared for many company
accounts in order to determine the company's profitability. It is concluded that this study
reached all the expected goals of opening a computer store in the city of Santa Cruz
do Rio Pardo - SP, it is profitable and profitable.

Keywords: 1. Entrepreneurship 2. Business plan 3. Computer shop
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1. INTRODUCAO

Um empreendimento refere-se a um ramo de negocios, ou mais precisamente,
a uma loja que compra produtos para revenda. Realizou planejamento financeiro,
forneceu informagdes sobre a economia real e situacgédo financeira, e ajudou a tomar
decisGes mais eficazes para o desenvolvimento da empresa.

Este trabalho tem como objetivo apresentar o projeto de abertura de loja. O
equipamento de informética "Byte Informatica" vendera produtos de informatica a
sociedade. Oferecemos aos clientes 13 tipos diferentes de equipamentos para
montagem de PCs e acessorios. Prestaremos servicos diferenciados e de alta
qualidade para fidelizar nossos clientes.

Diante desses fatos, esta TCC apresentara uma opinido sobre as tendéncias
da informacao econdmica e um relatério com possiveis solucdes para as
dificuldades que o negocio da Byte Informatica apresenta neste estudo, com o
objetivo de conhecer a decisdo de gestao de seus administradores, os resultados
obtidos e a solidez do desempenho alcangcado em um determinado ano, pois a
empresa precisa ser bastante sélida caso sejam necessarios possiveis

investimentos de terceiros para aumentar o volume dos negdcios.

1.1.Objetivo

1.1.1. Objetivo Geral

Analisar a viabilidade de abertura de uma loja de informatica em Santa Cruz
do Rio Pardo.

1.1.2. Objetivos Especificos:
e Analisar a situacado econdmica;
e Levantar informacdes sobre o mercado de e-commerce;
e Analisar concorrentes;
e Identificar publico-alvo;
e Elaborar um plano de marketing;
e Definir a estrutura administrativa da empresa;
e Elaborar um plano operacional;
e Realizar um planejamento financeiro;

e Analisar a viabilidade do investimento.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Em seguida, serdo apresentados os fundamentos tedricos em que esta
pesquisa se baseia, primeiro sera discutido o conceito de empreendedorismo e, em

seguida, sera falado a definicdo de um plano de negdcio.

2.1 Empreendedorismo

“Vindo da lingua francesa, principalmente da palavra empreendedor”
(CHIAVENATO, 2006, p.03), empreendedorismo inicialmente tem a etapa da criacao
de coisas novas que tem valor e sejam valorizadas pelo mercado. O
empreendedorismo depende de dedicacdo, para criar novos empreendimentos e
desenvolver. O empreendedorismo precisa de riscas elaboracbes e escolhas
importantes, como paciéncia para erros. Baggio (2014) de acordo com ideias
comerciais de Schumpeter (1988), um processo de “destruigcdo criativa” que
mercadorias ou métodos de produzir que existem sdo destruidos e substituidos por
novos métodos ou produtos. Para Barreto (1998, p. 190), “Empreendedorismo € a
faculdade de criar e subir com baixa ou nenhuma experiencia”. O crescimento de uma
empresa, hdo sua observacédo, analise ou descri¢ao.

Baggio (2014) acredita que a esséncia do empreendedorismo esta na
percepcdo e exploracdo de novas oportunidades no ambiente de negdcios, sempre
combinada com a criacdo de oportunidades, utilizando recursos nacionais, e com a
substituicdo de empregos tradicionais por novos. Uma das principais criticas a esses
economistas é seu fracasso em desenvolver a ciéncia do comportamento. Segundo
Dolabela (2008), o empreendedorismo ndo € um tema novo ou modismo: ele existe
desde as primeiras agfes inovadoras da humanidade e tem como objetivo melhorar
as relacdes interpessoais com 0 outro e a natureza.

Para Dolabela (1999), a importancia do empreendedorismo hoje pode ser
atribuida a alta proporcdo de PMEs no produto interno bruto (PIB) do pais, as vezes
ultrapassando 50%. O empreendedorismo ndo € apenas uma solugdo para o

problema do desemprego. Em alguns paises, como os Estados Unidos, 0s jovens
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descobrem que o desenvolvimento de habilidades empreendedoras os capacitara a
enfrentar melhor o mundo em mudanca.

Chiavenato (2006) acredita que o empreendedorismo fornece principalmente
oportunidades de emprego, leva a inovacao e promove o crescimento econdémico, que
inclui ndo apenas bens ou servigos, mas também energia, que esta em risco em uma
economia em constante mudanca, transformacdo e crescimento. Milhares de
empreendedores continuam a abrir seus proprios negocios, fortalecer uma lideranca

vigorosa e promover o desenvolvimento econdmico e 0 progresso nacional. E essa

forca vital que acelera a pulsa¢do econémica.

2.2 Empreendedor

A maioria das pessoas hasce com instintos empreendedores. Segundo Reis
(2012), todos possuem as caracteristicas basicas de um inovador. Em nossa vida,
essas caracteristicas serdo expandidas ou suprimidas com base em nossa
experiéncia, sucesso e fracasso, mas, em teoria, todos podemos ser grandes
inovadores.

Segundo Reis e Armond (2012), empreendedor € a pessoa que possui métodos
inovadores para se comprometer e mudar qualquer campo do conhecimento humano,
criar novidades e iniciar um negécio, e sua empresa pode ganhar um lugar no
mercado.

Segundo Chiavenato (2006), a diversidade de empresas e tipos de
empreendedores é hoje evidente, um novo estudo sobre o perfil do empreendedor é
proposto por se diferenciarem em suas competéncias, busca de oportunidades,
motivacdo e treinamento, participacdo social, habilidades sociais e orientagdo. O
tempo e o0 risco dessa abordagem sdo chamada de construtivista. A analise
psicolégica da teoria construtivista ganhou aceitacdo no campo do

empreendedorismo.

2.3 Plano de neg6cio

O plano de negoécios descreve as caracteristicas da empresa, métodos
operacionais e estratégias para ganhar participacdo no mercado. No processo de

7

desenvolvimento, € cultivado um processo de aprendizagem e autoconsciéncia,
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permitindo que os empreendedores se posicionem em seu proprio ambiente de
negocios. Também deve incluir projecdes de despesas, receitas e resultados
financeiros esperados. Muitas empresas ja estdo no mercado ha muito tempo, mesmo
sem um plano de negdcios, mas como mostra Dornelas (2003), esta € uma escolha
restritiva e arriscada. Uma pesquisa nos Estados Unidos mostra que os planos de
negocios aumentam a probabilidade de sucesso nos negécios em 60%. (Dorneras,
2003; Salem et al., 2003).

Dolabela (2008) define um plano de negdcios como uma linguagem completa
gue é usada para descrever 0 que uma empresa € ou deveria ser, e seu uso reduz a
taxa de risco do negdcio e apoia a tomada de decisdo que também pode indicar que
ndo € uma abertura ou produto Lancamento Sem duvida, o planejamento adequado
dos recursos e das atividades do novo negécio, agora e no futuro, & essencial para
gue esse sonho se torne realidade.

Reis e Armond (2012, p. 107) acreditam que com o plano de negdcios é
possivel identificar riscos e propor planos para minimiza-los ou mesmo evita-los;
identificar seus pontos fortes e fracos em relagéo a concorréncia e ao ambiente de
negocios em que atua; conheca seu mercado e defina estratégias de marketing para
seus produtos e servicos; analisar o desempenho financeiro da sua empresa, avaliar
investimentos, retorno sobre o capital investido; Afinal, 0 empresario possui um guia
poderoso que norteia todas as a¢des de sua empresa.

Além disso, o plano de negécios ajuda a divulgar as principais caracteristicas
da empresa e seu principal publico-alvo: parceiros, incubadoras, bancos, potenciais
parceiros, fornecedores, potenciais clientes, executivos e a propria empresa, tudo com
0 objetivo de auxiliar em algumas areas Caminho. Caminho para a empresa se

estabelecer.

2.4 Estrutura do plano de negécios

Existem varios modelos sugeridos para escrever um plano de negocios
adequado, Filion e Dolabela (2000) apresentam um modelo com quatro partes:
Resumo, Empresa, Plano de Marketing e Plano Financeiro.

Nesse modelo, os autores acreditam que os topicos devem ser completos e

em linguagem muito simples.
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Dornelas (2005), por sua vez, apresenta seis variantes para a estrutura de um
plano de negdcios, correspondentes a abordagem da empresa, abaixo estd uma das
estruturas apresentadas por Dornelas.

Este plano de negdcios é desenvolvido com base na estrutura proposta por
Dornelas (2005), mas de acordo com a proépria dire¢cdo do autor, com adequacdes a
realidade do negdcio proposto, uma distribuidora de componentes e perfis para

esquadrias.

2.5 Plano de Marketing

Kotler (2002) argumenta que a utilizacdo de um plano de marketing torna a
empresa menos sujeita a crises porque podem ser previstas com antecedéncia.
Reduz problemas de marketing e planejamento de produto. O planejamento orienta,
informa e determina o caminho. Solucfes para problemas como falta de capital, falta
de clientes e vendas fracas também podem resultar de um planejamento consistente
e consistente.

Kotler (2000, p. 713) afirma ainda que a implementacdo de marketing € o
processo que converte planos de marketing em acdes e garante que estes sejam
executados de forma que os objetivos tracados no plano sejam alcancados. As
empresas podem usar estratégias diferentes de marketing, por exemplo, projetos
(SWOT significa Forcas, Fraguezas, Oportunidades e Ameacas e também é
conhecido como anélise SWOT ou matriz SWOT), algumas dessas estratégias serao

abordadas no decorrer do estudo.

2.6 Plano Financeiro

O planejamento financeiro €, sendo o mais importante, um dos processos
administrativos mais importantes de uma empresa, pois € util para fins organizacionais
internos 26 e, em muitos casos, também é necessario por fornecedores e investidores
como ferramenta de andlise da situag&o financeira da empresa.

Gitman (2004) explica ainda que os planos financeiros (estratégicos) de longo
prazo determinam as medidas financeiras planejadas pela empresa e os efeitos
esperados dessas medidas em um periodo de dois a dez anos. Negdcios de curto

prazo e o impacto esperado dessas acoes.
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Para Dornelas (2005, p. 161612), a grande maioria dos empresarios considera
o plano financeiro a parte mais dificil do plano de negdcios, pois deve refletir em
nameros tudo o que foi escrito nas demais sec¢des até o momento. do plano, incluindo
investimentos, custos de marketing, custos de venda, custos de mao de obra, custos
fixos e variaveis, projecdes de vendas, estudos de rentabilidade do negdcio, etc.

Para Rosa (2007), o orcamento é a fase em que se apura o investimento total
necessario para colocar o negdocio em funcionamento, sendo que esse investimento é
composto por investimentos fixos, capital de giro e investimentos pré-operatorios.

Outro método relevante para analise de ativos financeiros € o valor presente
liquido (VPL), de acordo com Atkinson (2000, p. 537) o valor presente liquido € a soma
de todos os valores presentes do fluxo de caixa, levando em consideragéo todas as
entradas e saidas de fundos com um projeto. Este € o primeiro método descrito que
inclui o valor do dinheiro no tempo.

De acordo com as orientacdes de Degen (2009, p. 1956), para calcular o VPL
(Valor Presente Liquido) de um novo negadcio, é necessario prever seu fluxo de caixa,
estimar o investimento inicial, os niveis de caixa operativos futuros, o niumero de
periodos, em regra Anos em que persiste o fluxo de caixa (por exemplo, 10 anos),
valor residual da empresa no final do periodo, utilizando uma taxa de desconto
composta pela taxa de juros livre de risco mais o prémio de risco de a empresa,
correspondendo a remuneracdo adequada para 0 novo negécio O Segundo o autor,
o VPL é um bom indicador para avaliar o investimento em um novo negdcio.

Para o calculo da taxa interna de retorno (TIR), segundo Dornelas (2005,
p.173), deve-se encontrar a taxa de desconto que produza um valor presente liquido
igual a zero. Nesse caso, o valor presente dos fluxos de caixa futuros corresponde
exatamente ao investimento realizado. Portanto, a TIR € obtida a partir da féormula do
VPL, definindo-a como zero e procurando o valor da TIR do projeto. Por se tratar de
calculos mais precisos e complexos, a TIR requer o uso de calculadoras cientificas ou
planilhas eletrénicas jA munidas das formulas disponiveis. Na auséncia dessas
opcOes, uma alternativa para o empreendedor € "lancar” varias TIRs e observar

guando o VPL fica negativo ou préximo de zero para obter uma TIR aproximada.
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3 ANALISE DA EMPRESA

3.1 indice de Desempenho Financeiro

No empreendimento, tera a venda itens de informatica, com a compra e venda
de pecas, venda de computadores e montagem. A loja tem que ter O6timos
profissionais, dar garantia e assisténcia técnica aos equipamentos montados e
vendidos. O investimento ir4 variar dependendo da estrutura da empresa, que deve
ser suficiente para pagar todos os impostos de regularizacdo da atividade, equipar a
loja, comprar o estoque inicial e arcar com 0s custos administrativos e os holerites

desse periodo.

3.2 Produtos

A Byte Informatica tem como objetivo atender as pessoas que precisam do
servico de equipamentos de informatica a precos atrativos, por isso € uma empresa
gue se oferece no mercado oferecendo 13 (treze) tipos de produtos como: Notebook,
Netbook, Luva para Notebook, Mouse, Pen drive, webcam, impressora multifuncional,
cartucho de impressora, cartdo de memoaria, fone de ouvido, cabo de extensao USB,
roteador sem fio, CDs e DVDs regravaveis. Excelente ponto, boa administracao, bom
treinamento e manutencgao de estoque, servigo e atendimento atraentes, um programa
de marketing eficaz, além, é claro, bons profissionais envolvidos na montagem e
manutencdo de computadores completam a lista de requisitos para um promissor

projeto se torna um negadcio lucrativo.

3.3 Mercado

O mercado brasileiro de vendas de produtos de tecnologia da informacéo e o
mercado de montagem de computadores sao diversificados e crescentes,
comparaveis aos de paises mais desenvolvidos, mas ainda ha muito potencial de
desenvolvimento e cada vez mais perspectivas. O projeto € continuo, 0s
equipamentos criados sao cada vez mais diversificados e ao mesmo tempo cada vez
mais sofisticados, por isso o projeto deve ter um bom direcionamento, metas claras e

planos de trabalho estritamente respeitados pelos membros da equipe.
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3.4 Clientes

Esse elemento ambiental diz respeito a parcela da populacdo que a
organizacdo tem como mercado atual e a identifica como um mercado potencial futuro.
A satisfacdo do cliente é a base da maioria das abordagens de gestdo modernas, uma
vez que todos procuram atender as necessidades e desejos dos consumidores.

pessoas que usam o equipamento no dia a dia.

3.5 Recursos Operacionais

A estrutura da loja de informatica deve ter uma superficie minima capaz de
acomodar 0s seguintes setores: area de exposi¢cdo de produtos, almoxarifado e
escritorio. O espaco € visualmente limpo, moderno e racionalmente organizado.

Espacgo de exposigéo de produtos: local destinado ao balcdo de atendimento,
caixa registradora, estantes, showroom (local de exposi¢céo de produtos industriais e
comerciais) para exposicao de produtos e vitrine;

Armazém: local de armazenamento de produtos, componentes e pecas a
serem montadas e substituidas; escritorio: local das atividades administrativas, como
compras, cheques, cobrancas, pagamentos, relacionamento com bancos, gestao de
estoque, controle de pedidos e servicos, controle financeiro, publicidade,
monitoramento de site, pds-venda e definicdo de estratégia de negdécios;

Caixa: pode ser posicionada proximo a saida, ou em local que permita a visao

mais ampla possivel da area de exposicdo do produto.

3.6 Equipe

A equipe da loja de informéatica sera formada por pessoas treinadas para dar o
suporte necessario aos clientes, a seguir vemos as pessoas que fardo parte da equipe:
caixa; dois vendedores e um cientista da computacgéo.

Os funcionarios de uma loja de informéatica devem ter conhecimento
especializado, porque o atendimento ao cliente € um fator critico para o sucesso do
negocio. Os vendedores devem estar preparados para responder aos clientes, pois a

grande maioria espera aconselhamento técnico para sua decisdo. Além dos cursos
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nas areas de vendas e atendimento, € necessario que 0s participantes estejam
constantemente informados sobre as novas tecnologias, inovacgdes, tendéncias e
desempenho de equipamentos e acessorios, a fim de oferecer ao consumidor uma
assessoria especializada.

A atualizacdo continua € necesséaria para os técnicos de Tl por meio da
participacdo em cursos de montagem e instalacdo de microcomputadores. Todos,
inclusive o empresério, sdo convidados a participar de seminarios, conferéncias e

cursos, a fim de manter a equipe atualizada e alinhada com as tendéncias do setor.

3.7 Base de Competicao

A concorréncia no setor de Tl € muito forte: segundo a Microsoft, sdo cerca de
12.000 lojas de informatica e acessorios em todo o Brasil, cerca de 3.000. novos
revendedores ingressam na empresa a cada ano, mas 80% ndo sobrevivem aos
primeiros 12 meses, principalmente vencidos para a forte competitividade da regido.

Com o amalgama da tecnologia da informagdo e crescentes avancgos
tecnoldgicos, estabelecer a loja é uma atividade muito explorada, se ela tiver
concorrentes ativos, o que € 6bvio e pode ser chamado de concorrentes para 0 NnosSso
negocio, por ser atraente e convidativo por sua infraestrutura, e também por seus

servigcos de excelente qualidade.
4 PLANO DE MARKETING
4.1 Fatores — Chaves para o Sucesso

O processo de trabalho consiste essencialmente no acolhimento do cliente e
posterior entrega da mercadoria. Fator decisivo para o sucesso dos servicos da loja
Sao 0s anuncios, o rastreamento do site e 0 processo de pds-venda que garantem a

maxima tranquilidade ao cliente que adquire o produto.

4.2 Posicao Competitiva
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A loja ficara localizada em um ponto estratégico da cidade de Santa Cruz do
Rio Pardo, pois fica proxima a uma faculdade, servi¢cos bancérios, etc., ou seja, tudo
gue VOCé precisa para ser atraente para fora da empresa.

Dentre as vantagens competitivas, a loja da Byte Informética contar4d com: Um
site que servira para divulgar a empresa e seus produtos, além de receber sugestdes
de oferta de novos produtos e servi¢os; sera uma sociedade legal; Maior quantidade
de produtos para vender do que seus concorrentes mais proOXimos e precos acessiveis
com melhor qualidade de produtos para vender.

A Loja se localizara na Rua Benjamin Constant, 388. Cep.18900 — 000; Bairro:
Centro
Contato: (14) 99777-5575

4.3 Analise do Ambiente Externo

A loja da Byte Informatica contard com os servigcos de um contabilista que
acompanhara a atividade comercial e preparara as demonstracdes contabilisticas
como o balanco, a demonstracédo dos resultados do exercicio, o estado das fontes e
aplicacoes de recursos, o estado das variacBes patrimoniais, entre outros. O
desenvolvimento destes prospectos é realizado de forma a disponibilizar informacgéo
sobre o patriménio da entidade, a fim de serem analisados e tomadas as decisdes

corretas para a sustentabilidade do sucesso da loja.

4.4 Analise Estratégica

Um dos objetivos da empresa € formar uma equipe de gestdo comprometida com a
empresa, com diferentes especialidades e experiéncias, que, trabalhando em
conjunto, aumentem as chances de sucesso da loja ha mais de cinco anos online,
composta por especialistas, conhecidos e Pessoas competentes e comprovadas no
ramo de atividade da loja, que necessitem conhecer o nicho de mercado da empresa.
Desta forma, vocé evita muitos erros e gastos desnecessarios, além de agregar

conhecimento ao negaocio.

4.5 Definicao do Plano de Marketing
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O sucesso é uma galaxia onde o trabalho arduo valerd a pena. Esforcos
recompensadores se traduzem em aproveitar oportunidades, eliminar ameacas,
defender posi¢des conquistadas e solucdes para crises. E este homem tem feito isso
desde o inicio de sua existéncia. Sobrevivéncia é entdo desenvolvimento pessoal.
Nesse contexto e nas inUmeras adversidades que as empresas enfrentam em seu
ambiente organizacional, surgiu um plano de marketing para aprimorar o processo de

busca de resultados.

4.6 Custos de Inauguracéo e Divulgacéao

Com o objetivo de divulgar para toda a populacdo a abertura da loja Byte
Informatica, na cidade de Santa Cruz, serd distribuido panfletos nos comércios e
bairros vizinhos, e nas redes sociais sera divulgado a inauguracdo e postado as

promogodes e produtos.

4.7 Analise SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta utilizada para realizar analises de cenarios
(ou andlises ambientais), servindo de base a gestédo e planeamento estratégico de um
negécio ou empreendimento, mas pode, pela sua simplicidade, ser utilizada para
qualquer tipo de analise de cenarios, desde a criacdo de um blog até a gestdo de uma
grande empresa.

Kotler (2000, pg.713), complementa:

Anadlise SWOT (Andlise SWOT é uma ferramenta de gestao que serve para
fazer o planejamento estratégico de empresas e novos projetos. A sigla
SWOT significa: Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities
(Opoetunidades) e Threats (Ameacas) e também é conhecida como Analise
FOFA ou Matriz SWOT) algumas destas estratégias serdo abordadas no
decorrer do estudo.

Posteriormente, sera realizada uma analise das caracteristicas da Byte
Informatica, propondo que, numa primeira etapa, a empresa seja avaliada em relacédo
aos seus pontos fortes e fracos (andlise interna) e as suas oportunidades e ameacas

ambientais (analise externa).



21

4.7.1 Pontos Fortes

Qualidade do servico: oferecer sempre a melhor qualidade, nada mais Atendimento
para trazer resultados positivos aos clientes; Localiza¢éo: considerada uma vantagem
por estar proxima a universidades e servicos bancarios; Preco acessivel: a empresa
vendera seus produtos a precos de mercado, assim, qualquer funcionario pode

acessar.

4.7.2 Pontos Fracos

O mercado para os produtos oferecidos pela empresa é promissor visto que o
setor de Tl € um dos que mais cresce e dentro das empresas esse setor esta
ganhando cada vez mais importancia. isso forcara todos os comerciantes a iniciar o

processo de automacado comercial, embora precariamente, em suas proprias fabricas.

4.7.3 Oportunidades

Promover agilidade na resposta aos clientes e flexibilidade, trabalhar com

escolas e micro, pequenas e médias empresas.

4.7.4 Ameacas

Escassez de méo de obra qualificada no mercado: Encontrar mdo de obra
qualificada é um desafio. O desafio acima € encontrar profissionais adequados ao
perfil atual da for¢a de trabalho. gente tem técnicos, muitos, mas os profissionais séo
raros e os bons ja estdo lotados em uma empresa, 0 conhecimento técnico nédo é
suficiente, porque isso qualquer curso oferece. Vocé precisa de mais:
comprometimento, ética, conhecimento do mercado e alinhamento dos objetivos
profissionais com os da organizagéo hoje, com um mercado globalizado e altamente
competitivo, ter uma forca de trabalho altamente engajada e qualificada significa
manter um diferencial competitivo. A empresa nao permite que um técnico coloque no

memorando item que nao tenha sido executado, nem a reposicao de pecas
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desnecessarias, garantindo o comportamento ético. causa como se fossem suas e
garante a imagem da loja. E imprescindivel que o profissional saiba onde trabalha,
gue clientela atende e que tipo de servico deve prestar: conhecimento do mercado.
Além disso, a empresa precisa de profissionais que tenham objetivos
profissionais alinhados aos seus, pois s6 assim sua cultura pode ser transmitida e

seus objetivos alcancados.

5 PLANO FINACEIRO

5.1 Investimentos iniciais

Para a loja da Byte Informatica foram identificadas certas necessidades de
investimento para 0 seu comissionamento inicial, as quais estéo detalhadas na tabela,
uma vez que foram estimados os principais valores de investimento inicial. O valor
total do investimento inicial no cenario Realistico calculado foi de aproximadamente
R$ 88.077,00.
A tabela a seguir mostra os 13 (treze) produtos que serdao comercializados na loja:

Tabela 1 — Plano de Investimento

| PLANO DE INVESTIMENTO |
INVESTIMENTO INICIAL R$ 88.077,00
[ TTENS |DESCRIGAQ [UNIDADE _ JPREGO UNITARIO JPREGO TOTAL |
1 |Notebook 20] R$1.300,00] RS  26.000,00
2 INetbook 20] R$ 1.000,00 | R 20.000,00
3 |Luva para Notebook 20] R$360]R 72,00
4 [Mouse 50} R$ 10,00 | RS 500,00
5  |Pen Drive (diversos tamanhos) 100] R$2500 | R$  2.500,00
6 |WebCam 50| R$ 40,00 | R$ 2.000,00
7 [Impressora Multifuncional 20] R$ 350,00 | R$  7.000,00
8  |Cartucho p/ Impressora 100] R$ 10,00 | R$ 1.000,00
9 [Cartdo de Meméria (diversos tamanhos) 80] R$ 38,00/ R$  3.040,00
10 |Fone de Ouvido 50 R$ 35,00 | R$ 1.750,00
11 |Cabo Extensor USB 100 R$5,00 | R$ 500,00
12 |Roteador Wireless 50 R$ 65,00 | R$ 3.250,00
13 JCD e DVD Regravavél 120 R$ 5,00 | R$ 600,00
TOTAL 780] RS 288660 | Rs  68.212,00]

Fonte: os préprios autores

5.2 Desembolso operacional
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Quando se utiliza o método dos custos diretos, os custos fixos séao
considerados despesas a pagar independentemente da producdo e 0s custos
varidveis e 0s custos varidveis como custos, uma vez que dependem da quantidade
produzida. Os custos variaveis sdo os valores das matérias-primas, recursos
necessarios para produzir e mao de obra direta; Ja as despesas variaveis sao
despesas com material de escritrio e limpeza; o custo fixo sdo os valores relativos
aos servicos de conexao a internet, salérios dos funcionarios, valores dos moveis e
utensilios envolvidos; Custos pré-operacionais sdo os valores usados para abrir e abrir
0 negocio relacionado aos servicos profissionais de contabilidade e licenciamento
para operar as instalagcdes com base no preco de mercado. A tabela mostra os custos

de implantacédo da Loja Byte Informatica:

Tabela 2 — Custos Variaveis

Custos Variaveis
ITEN DESCRI
1 Materiais e §ervi¢os de Informatica
Cd de Software
Iaartucho p/ Impressora R$ 10.00 R$ 50,00
2 ateriais de Expediente m m
Caneta W _Rw
Borracha R$ 0,50 R$ 2,50
Lapiseira R$ 1,50 R$ 7,50
Calculadora R$ 5,00 R$ 15,00
Lixeira R$ 3,00 R$ 6,00
Grampeador R$ 10,00 R$ 30,00
Sacola 10 R$ 5.00 R$ 50,00
3 atorial o Limpeza ik RS 9,00 RE25.00]
\Vassoura 1 % 2,00 m
Produto de Limpeza 6 R$ 3,00 R$ 18,00
Balde iI R$ 2,00 RS 4,00
Pano de Chio 2 R$ 2.00 RS 4,00
4 rvigos - m w,oho
Agua - RS 150,00 RS 150,00 |
Luz (Setor Administrativo- 25%) - R$ 200,00 R$ 200,00
Telefone - R$ 80.00 R$ 80,00
1] alarios Rs 1.000,00
Tecnico em informatica il § R$ 1.000.00
TOTAL EE | RS 495,00 RS 1.724.00

Fonte: os proprios autores

Tabela 3 — Custos Fixos



Custos Fixos
[TTENS |DESCRIGAQ [UNIDADE  JPREGO UNITARIOJPREGO TOTAL |
1 Servigos m _RW,OO
Conexao Internet RS 80,00 RS 80,00 |
7 |Salanios 3 R$54500] RS 1.635,00)
FUNCIONarios (Vendedor @ Gaixa) 3 RS 545,00 RS 1.635,00
3 |Bens de Consumo (T)espesa) 5| RS 30,00 RS 60,00 |
Lampada Fluorescente 2 R$ 30,00 R$ 60,00
_l_lmﬂonsumo (Despesa) 7 RS 7,00 RS 160,00 |
Garrafao de Agua 30 RS 5,00 RS 150,00 |
I_Copo Descartavel pacote 15 R$ 2,00 R$ 30,00
5 [Moveis e Utensilios 17 RS 2.695,00 RS 5.365,00
Ar Condicionado Split 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Conta de Telefone 1 R$ 40,00 R$ 40,00
1 R$ 200,00 R$ 200,00
8 R$ 300,00 R$ 2.400,00
1 R$ 600,00 R$ 600,00
5 R$ 25,00 R$ 125,00
2 R$ 200,00 R$ 400,00
6 Luz (Setor Produtivo - (7-?%) RS 600,00 RS 600,00
7 |Computadores e Perifericos 2| R$140000] RS 2.800,00
OTAL RS 590000 | RS 10.7120,00
Fonte: os proprios autores
Tabela 4 — Despesas pré-operacionais
Despesas pré-operacionais
ITENS ESCRICAO UNIDADE IPRE(;O UNITARIO PRECO TOTAL
1 Gastos com Abertura e Inauguragao da Loja - - R$ 1.700,00
Honorario do Contador - R$ 200,00
Instalagdes de Alarmes de Seguranca - - R$ 1.000,00
Licenca p/ Funcionamento do Estabelecimento - - R$ 300,00
Servigo de Limpeza - - R$ 200,00
[FoTaT RS 170000

Fonte: os proprios autores

5.3 Anélise Gréfica
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De acordo com a analise grafica, dos treze dispositivos da loja de informética,

38,1% dos investimentos que podem ser revendidos séo vendas de notebooks, 29,3%

sao vendas de netebooks, apenas 0,1% sao luvas para notebooks, 0,7% sdo mouses,

3,7 pen drives e webcams, 2,9%, as impressoras multifuncionais responderam por

10,3% dos materiais necessarios para a venda dos produtos, 1,5% dos cartuchos de

impressora, 4,5% dos cartbes de memoria, 2,6% dos fones de ouvido, 4,8% dos cabos
USB, roteadores sem fio e 0,9% dos CDs e DVDs.



Grafico 1 — Analise Grafica

Cabo Extensor USB
Fonde de 0,7%
ouvido 2,6% Roteador
Cartdo de Meméria Wireless4,8%
4,5%
3 CDeDVD

Regravavél0,9%

Cartucho p/
impressora

Impressora 1,5%

Multifuncional 10,3 %

Webcam 2,9%
Pendrive 3,7%

Mouse 0,7%

Luva p/ Notebok
0,1%

Fonte: os proprios autores

5.4 Balanco Patrimonial
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O balanco de abertura dos negécios da Byte Informética foi elaborado com

base no plano de investimentos, que estimava os estoques de produtos para revenda,

bem como os precos de moéveis e eletrodomésticos, computadores e periféricos e

despesas a pregos de mercado. Funcionamento da empresa.

Tabela 5 —Balanco de Abertura

| BALANCO DE ABERTURA |
ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 78.212,00 [CIRCULANTE

DISPONIVEL 10.000

Caixa 10.000

ESTOQUE 68.212,00

Produto para venda 68.212,00

NAO CIRCULANTE R$ 9.865,00 |PATRIMONIO LIQUIDO 88.077,00

ATIVO IMOBILIZADO R$ 8.165,00

Moveis e Utensilios R$ 5.365,00 |Capital Social Integralizado 88.077,00

Equipamentos R$ 2.800,00

ITANGIVEL 1.700,00

Despesas pré-operacionais 1.700,00

TOTAL DO ATIVO 88.077,00 |[TOTAL P, 1V 88.077,00

Fonte: os préprios autores
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5.5 Folha do Produto

No arquivo do produto, vocé pode verificar a distribuicdo dos custos fixos e
custos variaveis por unidade de cada produto. Os custos fixos sdo calculados
proporcionalmente com base na producao total dividida pela quantidade de produtos
ofertados, ou seja, proporcional a quantidade produzida e vendida. Tabela de acordo

com a aplicacéo da ficha de produto da Byte Informatica.

5.6 Preco de Venda

A formacéo do preco do produto depende de muitos fatores, cada um dos quais
€ mais proeminente, mas o custo de producdo é sem duvida um dos fatores
importantes que determinam o preco final do produto. Porque uma empresa raramente
vende produtos muito abaixo de seu custo. A escolha dos custos diretos / variaveis
deve-se ao fato de que existem dois tipos de problemas na alocacéo de custos fixos:
eles sdo completamente independentes do fato de que produtos e quantidades, seu
valor unitario depende diretamente da quantidade produzida, e também depende da
alocacado Padrao Conforme a escolha, O valor pode ser diferente para cada unidade
de cada produto.

A margem de lucro esperada para cada produto de 20% foi atribuida ao preco

final do produto mais o imposto sobre vendas.

Figura 1 Preco de venda notebook

1.Notebook
|Custo Total por Unidade | RS 1.305,21 PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML Porcentagem PV= R$ 1.695,08
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade RS 1.305,21
ICMS R$ 50,85
ML R$ 339,02
PV RS 1.695,08

Fonte: os proprios autores
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Figura 2 - Prego de venda Netbook

2.Netbook
Eusto Tolal por Unidade | RS 1.005,21 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML F’orcentagem PV= R$ 1.30547
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 1.005,21
ICMS RS 39,16
ML RS 261,09
PV R$ 1.305,47
Fonte: os préprios autores
Figura 3 Prego de venda Luva p/ notebook
3.Luva p/ Notebook
[Custo Total por Unidade | R$ 8,81 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Tmp+ ML Porcentagem PV= R$ 11,45
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 8,81
ICMS R$ 0,34
ML R$ 2,29_
PV RS 11,45

Fonte: os préprios autores

Figura 4 - Prego de venda mouse
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Fonte: os préprios autores

4.Mouse
|Custo Total por Unidade | R$ 15,20 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML 5orcentagem PV= R$ 19,74
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade R§ 15,20
ICMS R$ 0,59
ML R$ 3,95
PV R§ 19,74
Fonte: os proprios autores
Figura 5 Preco de venda pen drive
5.Pen Drive
[Custo Total por Unidade | RS 30,19 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML Porcentagem PV= R$ 39,21
ICMS 0,03
_ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade RS 30,19
ICMS RS 1,18
ML RS 7,84
PV 21
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Figura 6 - Pre¢o de venda web cam

6.Web Cam
[Custo Total por Unidade | RS 45,20 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML Porcentagem PV= R$ 58,70
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 45,20
ICMS R$ 1,76
ML R$ 11,74
PV R$ 58,70
Fonte: os préprios autores
Figura 7 - Pre¢o de venda impressora multifuncional
7. Impressora Multifuncional
[Custo Total por Unidade | RS 355,21 | PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
Imp+ ML Porcentagem PV= R$ 461,32
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 355,21
ICMS R$ 13,84
ML R$ 92,26
PV RS 461 32

Fonte: os proprios autores

Figura 8 - Preco de venda cartucho p/ impressora



8.Cartucho p/ Impressora

[Custo Total por Unidade | RS 15,19 |
Imp+ ML 5orcentagem

ICMS 0,03

ML 0,2

TOTAL 0,23

Fonte: os préprios autores

Figura 9 - Prego de venda cartao de memoéria
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9.Cartao de Memoria

rCusto Total por Unidade | RS 43,19 I
Imp+ ML Porcentagem
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23

Fonte: os proprios autores

Figura 10 - Prego de venda fone de ouvido

10. Fone de Ouvido

[Custo Total por Unidade RS 40,20 |
Imp+ ML |5orcentagem
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23

Fonte: os proprios autores

PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 19,73
_ TESTE _
Custo Total por Unidade R$ 15,19
ICMS R$ 0,59
ML R$ 3,95
PV RS 19,73 |
PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 56,10
TESTE
Custo Total por Unidade RS 43,19
ICMS R$ 1,68
ML R$ 11,22
PV RS 56,10
PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 52,21
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 40,20
ICMS R$ 1,57
ML R$ 10,44
PV R$ 52,21




Figura 11 - Preco de venda cabo extensor USB

11.Cabo Extensor USB

|Custo Total por Unidade | RS 10,19 |
Imp+ ML F'5orcentagem

ICMS 0,03

ML 0,2

TOTAL 0,29

Fonte: os proprios autores

Figura 12 - Preco de venda roteador wireless

12.Roteador Wireless

rCusto Total por Unidade

[ R$29.25]

Imp+ ML Porcentagem
ICMS 0,03
ML 0,2
TOTAL 0,23

Fonte: os proprios autores

Figura 13 - Prego de venda cd e dvd regravavel

13.CD e DVD Regravavel

ICusto Total por Unidade | RS 10,19 I
Imp+ ML I?’orcentagem

ICMS 0,03

ML 0,2

TOTAL 0,23

Fonte: os proprios autores

PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 13,24
TESTE
Custo Total por Unidade RS 10,19
ICMS RS 0,40
ML RS 2,65
PV RS 13,24
PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 37,99
TESTE
Custo Total por Unidade RS 29,25
ICMS R$ 1,14
ML R$ 7,60
PV RS 37,99
PV= Custo Total
1- (Impostos - ML)
PV= R$ 13,24
TESTE
Custo Total por Unidade R$ 10,19
ICMS R$ 0.40
ML R$ 2,65
PV R§ 13,24
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5.7 Ponto de Equilibrio

No ponto de equilibrio, ndo ha lucro ou prejuizo. E o ponto em que a receita de
vendas € igual & soma dos custos fixos e variaveis. E muito Util porque permite ao
empresario saber quando o seu negdcio esta comecando a gerar lucro e, portanto,
torna-se um importante instrumento de gestao.

Segue abaixo uma analise grafica do ponto de equilibrio para uma melhor
andlise em relacdo aos trezes produtos e a quantidade que vocé precisa vender por

més para ter lucro.

Gréfico 2 — Ponto de Equilibrio

PONTO DE EQUILIBRIO

=== Ponto de Equilibrio

Fonte: os proprios autores

Produto 1-Notebook: Fique atento a situacdo da loja da Byte Informética, a

empresa deve agregar o valor necessario para cobrir seus custos e despesas totais,
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no caso de notebook basta vender uma unidade para comecar a lucrar , e sé recebe

R$325,36 em dinheiro.

Figura 6 - Ponto de Equilibrio notebook

1.Notebook

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribui¢do
Prego de Venda/ Unit= R$ 1.695,08
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 1.301,44
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 75,56
Margem de Contribuigao Unitéria= R$ 393,65
Ponto de Equilibrio/ Unid= 0,19
PE em unidade= 0,19
PE em R$= R$ 325,36

Fonte: os proprios autores

Testando PE
BV RS 325,36 |
Ccv RS 249,80
CF R$ 75,56
CT RS 325,36
Lucro -

No Produto 2-Netbook: Verifica-se que a empresa também precisara vender

apenas uma unidade para comecar a ter lucro, e o caixa é de apenas 324,43 reais.

Figura 15 - Ponto de Equilibrio Netbook

2.Netbook

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribui¢ao
Preco de Venda/ Unit= R$ 1.305.47
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 1.001.44
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 75,56
Margem de Contribuigao Unitaria= R$ 304,04
Ponto de Equilibrio/ Unid= 0,25
PE em unidade= 0,25
PE em R$= R$ 324,43

Fonte: os proprios autores

Testando PE
PV RS 324,43
CV RS 248,87
CF R$ 75,56
CT RS 324,43
Lucro -
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Produto 3 - Luvas para Notebook: A receita da producao € igual ao custo e
despesas totais. Ou seja, a empresa deve vender 11 pecas para cobrir 0s custos e
despesas totais, e s6 depois de 12 pecas pode ser lucrativa.

Figura 7 - Ponto de Equilibrio Luva p/ notebook

3.Luva p/ Notebook

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuigao
Preco de Venda/ Unit= R$ 11,45 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= RS 5,04 PV 34,
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 75,56 cv RS 59,35
Margem de Contribuigao Unitaria= RS 6,41 CF RS 75,56
Ponto de Equilibrio/ Unid= 11,79 CT R$ 134,91

Lucro -

PE em unidade= 11,79
PE em R$= R$ 134,91

Fonte: os proprios autores

Produto 4-Mouse: A loja tera que vender 22 produtos por més para cobrir o custo e
despesas totais. Venda mais um e vocé tera lucro.

Figura 8 - Ponto de Equilibrio mouse

4 Mouse

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuigao
Preco de Venda/ Unit= R$ 19,74 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 11,42 PV R$ 448,25
Custos + Despesas Fixas / Més= RS 188,90 CV R$ 259,36
Margem de Contribui¢do Unitaria= RS 8,32 CF R$ 188,90
Ponto de Equilibrio/ Unid= 22,71 CT R$ 448,25

Lucro -

PE em unidade= 22,71
PE em R$= RS 448,25

Fonte: os proprios autores



5 unidades flash do produto: 29 unidades flash precisa ser vendidas para cobrir o

custo total e as despesas. Vocé ja obteve lucro com a venda de 30 pecas.

Figura 9 - Ponto de Equilibrio pen drive

5.Pen drive

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribui¢do
Prego de Venda/ Unit= R$ 39,21 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 26,42 PV R$ 1.157,64
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 377,79 Ccv R$ 779,85
Margem de Contribui¢do Unitaria= R$ 12,80 CF R$ 377,79
Ponto de Equilibrio/ Unid= 29,52 CT R$ 1.157,64

Lucro -

PE em unidade= 29,52
PE em R$= R$ 1.157,64

Fonte: os préprios autores

Produto 6-Webcam: Com a venda de 10 webcams, a loja arcara com seus

custos e despesas totais. Da venda do proximo produto voceé tera lucro.

Figura 10 - Ponto de Equilibrio web cam e impressora multifuncional

6.Web Cam
PE= Custos + Despesas Fixas
Margem de Contribuicdo
7.Impressora Multifuncional

Prego de Venda/ Unit= R$ 58,70 Testando PE
PE= Custos + Despesas Fixas 2 PV m

Margem de Contribuigao ) CV RS 452,82
Margem de Contribuicdo Unitaria= R$ 17.28 CF R$ 188,90
Preco de Venda/ Unit= R$ 461,32 3 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 41,42
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 188,90 %
Margem de Contribuigao Unitaria= R$ 419,90 CF R$ 188,90
Ponto de Equilibrio/ Unid= 0,45 CT R§ 207,53

Lucro -

PE em unidade= 0,45

PE em R$= R$ 207,53

Fonte: os proprios autores
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Produto 7-Impressora Multifuncional: Apenas 1 produto é vendido naquele més,

0 que vai cobrir os custos e despesas totais da empresa. Com 2 impressoras, Vocé

tera lucro.



8-Cartuchos de impressora: pelo menos 45 jogos por més serdo vendidos
para cobrir o custo total e despesas, e 46 jogos serdo lucrativos.

Figura 11 - Ponto de Equilibrio cartucho p/ impressora
8.Cartucho p/ Impressora

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuigdo
Prego de Venda/ Unit= R$ 19,73 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 11,42 PV R$ 896,37
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 377,79 CV R$ 518,58
Margem de Contribuigao Unitaria= RS 8,32 CF R$ 377,79
Ponto de Equilibrio/ Unid= 45,43 CT RS 896,37

Lucro -

PE em unidade= 45,43
PE em R$= R$ 896,37

Fonte: os préprios autores

9-Cartdo de memoria: os cartdes de memoaria terdo pelo menos vendeu 18
pecas para cobrir o custo e despesas totais. Portanto, quando 19 unidades forem
vendidas naquele més, a empresa tera lucro.

Figura 12 - Ponto de Equilibrio cartdo de memoéria
9. Cartao de Memoria

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuigdo
Prego de Venda/ Unit= RS 56,10 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 39,42 PV R§ 1.016,44
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 302,23 cV R$ 714,20
Margem de Contribuicao Unitaria= R$ 16,68 CF R$ 302,23
Ponto de Equilibrio/ Unid= 18,12 CT RS 1.016,44

Lucro -

PE em unidade= 18,12
PE em R$= R$ 1.016,44

Fonte: os proprios autores

Produto 10- Fones de ouvido: Ja os fones de ouvido devem ser vendidos 11
unidades para cobrir 0 custo e despesas totais, e a partir da proxima venda trara
lucro para a loja Byte Informatica.

Figura 13 - Ponto de Equilibrio fone de ouvido
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10. Fone de Ouvido

PE= Custos + Despesas Fixas
Margem de Contribuigdo

Prego de Venda/ Unit= RS 52,21

Custo + Despesas Variaveis Unid= RS 36,42

Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 188,90

Margem de Contribuigdo Unitaria= R$ 15,79

Ponto de Equilibrio/ Unid= 11,97

PE em unidade= 11,97

PE em R$= R$ 624,73

Fonte: os proprios autores
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Testando PE
PV RS 624,73
cV RS 435,83
CF R$ 188,90
CT RS 624,73 |
Lucro -

11 -Cabo de extensdo USB: 55 unidades precisam ser vendidas para cobrir o

custo e despesas totais. Vocé ja obteve lucro com

Figura 14 - Ponto de Equilibrio cabo extensor usb
11.Cabo Extensor USB

a venda de 56 pecas.

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuicao
Prego de Venda/ Unit= R$ 13,24 Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= RS 6,42 PV RS 733,03
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 377,79 CcvV R$ 355,23
Margem de Contribuigao Unitaria= RS 6,82 CF R$ 377,79
Ponto de Equilibrio/ Unid= 55,37 CT RS 733,03

Lucro -

PE em unidade= 55,37
PE em R$= R$ 733,03

Fonte: os proprios autores
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12 -Roteador sem fio 12 do produto: A loja deve vender 18 produtos por més

para cobrir o custo total e as despesas. Vocé tera lucro com a venda de mais uma

unidade.
Figura 15 - Ponto de Equilibrio roteador wireless
12.Roteador Wireless
PE= Custos + Despesas Fixas
Margem de Contribuigao

Precgo de Venda/ Unit= RS 37,99 Testando PE

Custo + Despesas Variaveis Unid= RS 27,68 PV RS 695,91
Custos + Despesas Fixas / Més= RS 188,90 Ccv R$ 507,01
Margem de Contribui¢cao Unitaria= RS 10,31 CF R$ 188,90
Ponto de Equilibrio/ Unid= 18,32 CT R$ 695,91

Lucro -
PE em unidade= 18,32
PE em R$= R$ 695,91

Fonte: os proprios autores

Produto 13- CDs e DVDs regravaveis: A loja vende um total de 66 CDs e
DVDs regravaveis, sendo que o custo total e despesas serdo pagos. Vocé lucrara
com a venda do préximo produto.

Figura 16 - Ponto de Equilibrio cd e dvd regravavel

13.CD e DVD Regravavel

PE= Custos + Despesas Fixas

Margem de Contribuicao
Preco de Venda/ Unit= RS 13,24 i Testando PE
Custo + Despesas Variaveis Unid= R$ 6.41 PV RS 879,59
Custos + Despesas Fixas / Més= R$ 453,35 Y R$ 426,24
Margem de Contribuigdo Unitaria= R$ 6,82 Cﬁ R$ 453,35
Ponto de Equilibrio/ Unid= 66,45 CT RS 879,59

Lucro -

PE em unidade= 66,45
PE em R$= R$ 879,59

Fonte: os préprios autores

5.8 Margem de Contribuicéo

A margem de contribuicdo € o preco de venda do produto menos a diferenca
entre seus custos e despesas variaveis. Podemos ainda entender que a margem de

contribuicdo € a parte da receita total que excede os custos e despesas variaveis, 0
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gue ajudara a pagar as despesas fixas e gerar lucros. Para melhor estudar o produto
e sua contribuicdo marginal, o célculo da contribuicdo marginal € apresentado e

ilustrado pelo seguinte gréfico:

em de Contribuicao

MARGEM DE CONTRIBUICAO

Gréfico 3 — Marg

RS$ 450,00

4 R$419,90
RS 400,00
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R$ 300,00 - *_R$304,04
R$ 250,00
R$ 200,00
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R$ 100,00
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$ R$ 8,32 RS ks 17,28
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32
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&Q
e Maraem de Contribuic8o Unitéria

Fonte: os préprios autores

Como pode ser verificado no diagrama de Margem de Contribuicdo Unitaria do
produto, entre os produtos existentes na loja da Byte Informatica, na época da venda,
0s produtos mais rentaveis para a empresa sao: notebooks, netbooks e impressoras

multifuncionais.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O empreendedorismo da micro e pequena empresa € muito importante para a
economia do pais, mas para os empreendedores que pretendem iniciar o seu proprio
negocio é importante desenvolver um plano de negdcios que tente minimizar o risco
de iniciar um novo negaocio que representa para nés. de atividades, que era o objetivo
deste trabalho, reduzir o risco por meio de um planejamento abrangente e completo.

Neste trabalho, em relacdo aos objetivos especificos do estudo, foi possivel
definir de forma clara e objetiva aspectos das caracteristicas gerais da empresa como
missdo, visdo, valores e objetivos que norteiam uma organizacdo. a estrutura
organizacional e legal e o plano operacional, sempre analisando as préaticas de
mercado.

A elaboracao deste trabalho também possibilitou reconhecer a importancia de
analisar e conhecer o ambiente de mercado em que a empresa atua. No mercado de
hoje ha uma mudanca constante, os consumidores estao cada vez mais exigentes, 0
que incentiva ainda mais a competigéao.

ApOs uma revisdo dos planos operacional, de marketing, financeiro e
orcamentario, constatou-se que abrir uma loja de informatica na cidade de Santa Cruz
do Rio Pardo - SP é um bom investimento e um negécio atraente, pois ndo ha muita
concorréncia na cidade do setor.

O objetivo especifico do plano financeiro era verificar a rentabilidade da
empresa e comprovar numericamente a rentabilidade da empresa, um dos resultados
dos quais séo os excelentes racios financeiros, tendo em conta a previséo de vendas,
onde o lucro liquido € bom apesar da falta de lucros. no primeiro ano no que diz
respeito ao retorno do investimento, a maioria dos startups séo insatisfatérios no
primeiro e no segundo ano, mas apresentam um excelente retorno de quase 70% nos
anos seguintes.

Através da elaboracéo deste trabalho é possivel compreender que o trabalho
do empreendedor ndo é apenas idealizar o negocio, mas sim trabalhar com bastante
engajamento do planejamento, o que exige muitas competéncias empreendedoras,
dedicagéo, e conhecimento de todo o ambiente interno e externo da organizagao.
Contudo é uma atividade apaixonante e desafiadora, pois instiga a busca incessante

pelo sucesso.
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Em geral, eles podem analisar a empresa téo lucrativa e tém um investimento
financeiramente saudavel, e algumas dificuldades na primeira vez da atividade, mas
em breve na ordem que impregnam novos cenarios, e assim resultados positivos para

a influéncia da loja para o empreséario.
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