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Resumo 

O Plano de negócios é fundamental para empresas de todos os portes, uma vez que permite ao empreendedor uma visão mais ampla do negócio. Neste contexto, a implantação de um negócio requer um profundo mergulho na análise do ramo de atuação, o que possibilita a redução de riscos quanto ao processo de decisão, se antecipando a qualquer incerteza que possa ocorrer no mercado. Devido a isso, o plano de negócios se tornou uma ferramenta importante, direcionando empreendedores no processo de desenvolvimento do empreendimento, a fim de promover uma melhor tomada de decisão na implantação do negócio. O presente estudo aborda a proposta de um plano de negócio para uma empresa do varejo de construção civil na cidade do Rio de janeiro, utilizando o software plano de negócios 3.0 do SEBRAE, capaz de organizar ideias e informações sobre o ramo de atividade. Os resultados da análise demonstram a viabilidade do negócio, estimando um retorno do investimento em 1 ano e 9 meses.
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1. Introdução
A construção civil é um dos setores que mais tem representatividade na economia no Brasil. De acordo com a FIBRA - Federação das Indústrias do Distrito Federal (2017), a construção civil representa 6,2% do PIB brasileiro. O setor é de fundamental importância para a economia do país. Em pesquisa realizada pela Associação nacional dos comerciantes de materiais de construção (ANAMACO), nos primeiros sete meses de 2017 o setor apresenta um crescimento de 3,0% sobre o mesmo período de 2016. Com base nessa situação, as lojas de materiais de construção precisam estar preparadas com um bom planejamento de suas áreas. (PIMENTEL et al., 2016)
Neste cenário, o nível da concorrência torna-se muito elevado, exigindo que pequenas empresas do setor tenham um diferencial no seu produto, mercadoria ou serviço, devendo estruturar suas atividades, para garantir ou obter uma vantagem competitiva e sobreviver no mercado. Porém, a maioria das pequenas empresas tem início sem um planejamento prévio, baseadas na intuição do empreendedor, o qual acredita possuir uma excelente oportunidade. No entanto, sem a preparação adequada, este empreendedor corre sério risco de insucesso. (HASHIMOTO, 2017)

Segundo o relatório de sobrevivência das empresas no Brasil, divulgada pelo SEBRAE (2016), o planejamento do negócio é um dos principais fatores alegados pelos empreendedores que evitam o fechamento de empresas no Brasil. A sobrevivência depende de uma gestão eficiente e eficaz que lhe forneça subsídios e informações em tempo hábil, para que as decisões sejam tomadas em tempo adequado. (DINIZ et al., 2016)
O cenário atual do Brasil mostra uma recessão econômica refletindo diretamente na tomada de decisão dos gestores nas empresas.  Para tanto, os gestores precisam de dados precisos para uma análise confiável de forma a apoiar a tomada de decisões (PAULA et al., 2015). Para tomar decisões assertivas a respeito do seu negócio, é necessário possuir informações abrangentes e atualizadas sobre as tendências macro ambientais e os efeitos micro ambientais que afetam a empresa. (SEBRAE, 2016)
Além disso, o mercado se mostra a cada dia mais competitivo, hoje é fundamental que os empreendedores tenham um planejamento de viabilidade antes de iniciar o negócio, devido a isso o plano de negócio se tornou uma ferramenta importante, direcionando empreendedores no processo de criação da empresa. Segundo o SEBRAE (2017), o plano de negócio é um documento de planejamento elaborado de acordo com as necessidades de cada negócio. Com esse intuito, busca diminuição de erros e otimização das potencialidades e chances oferecidas pelo mercado. (BAGIO, 2012)
Neste contexto, o software plano de negócio 3.0 é uma ferramenta essencial para organizar as informações sobre produtos e serviços que irá mapear clientes, concorrentes fornecedores, ameaças e oportunidades do negócio. (SEBRAE, 2017)

A maioria dos pequenos empreendedores focalizam seus esforços em implementar o negócio e não se dão conta que o planejamento prévio é de suma importância para sobrevivência da empresa no mercado, pois é ele que mostra quais obstáculos serão enfrentados. Um planejamento de negócio bem elaborado proporciona informações detalhadas sobre a área de atuação, os produtos e os serviços a serem disponibilizados, bem como possíveis clientes, concorrentes, fornecedores e, sobretudo, sobre os pontos fortes e fracos do negócio, contribuindo assim para a identificação da viabilidade do negócio e na gestão da empresa (SEBRAE, 2017). Além disso, é por meio do planejamento do negócio que o empreendedor poderá captar investidores sócios e parceiros. (REVISTA PEGN, 2016)
Nesse sentido, esse estudo tem como finalidade organizar um plano de negócio que reúne todos os itens necessários para analisar a viabilidade de uma pequena empresa através do Software Plano de Negócio 3.0 SEBRAE. O plano de negócio transformou-se numa ferramenta cada vez mais utilizada e é de fundamental importância para descobrir o caminho ideal para o futuro da empresa, buscando principalmente diminuir erros e otimizar suas competências e oportunidades oferecidas por determinado setor. Segundo o SEBRAE (2017), o plano de negócio é um instrumento para traçar um retrato fiel do mercado, do produto\serviço e das atitudes do empreendedor.
2. Fundamentação teórica
2.1. Construção civil
No Brasil a construção civil é, comprovadamente, um dos setores que mais tem representatividade na economia. De acordo com a FIBRA (2017), o PIB do Brasil é de R$ 5,7 trilhões, na qual a construção civil representa 6,2%. As empresas do setor da construção civil são grandes geradoras de trabalho e renda. (WEYDMANN E CAPACCCHI, 2014)

Segundo o Palácio do planalto da presidência da república (2017), a construção civil é um dos setores responsáveis pelo reaquecimento da indústria no país, pois é um segmento que movimenta todo mercado. Justificando assim, a importância no desenvolvimento socioeconômico do país (SOARES E COSTA, 2016).
2.2. Varejo

A evolução do varejo em geral no Brasil, somada ao crescente número de empreendedores vem se constituindo um grande mercado, oferecendo perspectiva de crescimento para um grande número de varejistas. Apoiando esta afirmação, a revista PEGN aponta que entre março e julho de 2017, foram movimentados 44 bilhões de reais em saques de contas inativas do FGTS - Fundo de Garantia do Tempo de Serviço, deste total 25% chegaram aos caixas dos varejistas.

De acordo com Las Casas (2009), a empresa pratica uma atividade varejista quando vende direto ao consumidor final. A figura 1 a seguir, apresenta o canal de distribuição de produtos.

Figura 1: Canal de distribuição
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Fonte: Las casas (2004); Berkowltz et al. (2003)
De acordo com o SEBRAE (2017), o ramo da construção civil representa o terceiro maior segmento do varejo em número de empresas, com quase 270 mil lojas em todo Brasil.

No que tange ao volume de vendas, relacionado ao setor de materiais de construção civil, segundo a ANAMACO, nos primeiros sete meses de 2017 o setor apresenta um crescimento de 3,0% sobre o mesmo período de 2016.
2.3. Plano de negócios
No contexto empresarial, a cada tempo que se passa, o planejamento bem detalhado é fator crucial de sucesso. Montar uma empresa, tanto nos primeiros momentos de atividade quanto no balizamento dos resultados depois de alguns anos de atuação no mercado exige projeção e para isso existe o plano de negócios. (BIAGIO, 2012)
Segundo Rosa (2013), plano de negócios é um relatório que engloba a preparação e a forma como vai agir no mercado, descreve por escrito os caminhos que o negócio deve seguir para alcançar os objetivos, diminuindo riscos e inseguranças. Além disso, este mesmo autor explica que o plano de negócio irá ajudar a determinar se a ideia do negócio é viável, e a buscar informações mais minuciosas sobre o ramo de atuação que irá oferecer seus clientes, concorrentes, fornecedores e, especialmente, sobre os pontos fortes e fracos do seu negócio.
Segundo Salim et al. (2005), o plano de negócios pode ser descrito como sendo, um documento que contém a caracterização do negócio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as projeções de despesas, receitas e resultados financeiros.

Neste Contexto, escrever um plano de negócio justifica-se por ordenar uma direção para atuação da empresa, levando o empreendedor a pensar no futuro, avaliar suas oportunidades e os riscos, orientando na tomada de decisões, analisar as consequências de diferentes estratégias de marketing, vendas, operações e finanças; permitir uma simulação devidamente registrada de todas as avaliações e experiências evitando gastos desnecessários. (BIAGIO, 2012)

Quanto a sua importância, Dornelas (2015) vê o plano de negócios como uma primeira impressão, pois de acordo com ele os planos de negócios habitualmente são escritos como parte das condições de aprovação de um financiamento.

Diversas estruturas de plano de negócios, de vários autores, estão disponíveis para implementação, porém o esqueleto em todos é a mesma constando sumário executivo, plano de operações, plano de marketing e o plano financeiro. De acordo com Rosa (2013), o plano de negócio deve ser adaptado de acordo com a atividade da empresa, ou seja, não tem um caminho obrigatório a ser seguido, cada caso deve ajustar a sua realidade. 
2.4. Análise de mercado
Nesta parte do plano de negócios, segundo Rosa (2013), deve contar com estudo de clientes, estudo de concorrentes e estudo de fornecedores, dentro do possível segmentar e avaliar as formas de abordagem para cada um dos grupos de interesse. Segundo Chiavenato (2012), o cliente deve ser encarado como o principal bem da empresa e o capital de relacionamento com a empresa deve ser estimulado constantemente.

Para Biagio (2012), no mercado é preciso ter à mão todas as informações possíveis, tanto sobre concorrentes potenciais e reais, quanto sobre concorrentes emergentes, oriundos de outros mercados.

Após a análise da concorrência, o empreendedor deve desenvolver relações de parceria com fornecedores objetivando reduzir custos e criar valores para ambas às partes, baseando-se em um compromisso recíproco de colaboração, longo prazo e divisão do sucesso. (LAMBERT E SCHWIETERMAN, 2012)
3. Metodologia
Gil (2010) aponta que as pesquisas se referem aos mais diversos elementos e perseguem objetivos diferentes, é natural que se busque classificá-las, pois se torna possível reconhecer as semelhanças e diferenças entre os vários tipos de pesquisa. Quanto ao presente trabalho, o mesmo pode ser classificado, com base em seus fins, como uma pesquisa descritiva, explicativa e aplicada.
De acordo com Vergara (2014), a população ou universo a ser pesquisada, é definido como o conjunto de elementos que partilham de características que serão objeto do estudo. Deste modo, o universo deste trabalho é o ramo de varejo de construção civil.
Os dados foram coletados em pesquisas bibliográficas, como: livros, artigos, teses de mestrados, internet, e também foram realizadas conversas com vários proprietários do ramo de loja de materiais de construção, como também com o público alvo e observação nos processos das empresas.
4. Elaboração do plano de negócio
O presente estudo trata da elaboração de um plano de negócios, bem como análises econômicas de viabilidade para a implantação de uma loja de materiais de construção na cidade do Rio de janeiro. Em seguida são construídos prováveis cenários futuros. 
Com o software foi possível organizar ideias e informações sobre o ramo de construção civil, sobre produtos, clientes, concorrentes e fornecedores, contribuindo assim para a viabilidade da loja de matérias de construção.

4.1. Sumário executivo
A pequena empresa varejista de produtos de construção civil enquadra-se nos critérios do simples nacional como negócio de pequeno porte e, dessa forma, deve permanecer durante os primeiros anos de atividade. O capital que foi estimado para investimento nesse empreendimento é constituído por recursos próprios, divido por dois sócios com 50% cada do capital social, totalizando R$100.000,00.

O custo inicial para montar o negócio é de aproximadamente R$76.500,00 que serão utilizados para aquisição de móveis e acessórios para montar a empresa, reformas necessárias, estoque e gastos com a legalização do negócio. O valor restante de aproximadamente R$23.500,00 do total de R$100.000,00 será utilizado no capital de giro. 

O operacional descreve como serão realizado as tarefas, também abrange o layout, os processos operacionais, capacidade instalada e a necessidade de pessoal.

A parte financeira mostra a análise de viabilidade do negócio de forma a contribuir para tomada de decisão do empreendedor.

Diante dos fatos, almejar-se que por meio da leitura e análise de cada ponto apresentado nesse plano de negócio, sejam elencados recursos que contribuam para tomada de decisão do empreendedor no momento da implantação da loja. 

4.2. Análise do mercado

Para este negócio se concretizar não basta, no entanto, acreditar que somente colocar produtos nas prateleiras será suficiente para garantir o sucesso do negócio. É preciso planejar, porque o investimento é caro, e são necessários máquinas, equipamentos, estoque e capital de giro. Por serem produtos procurados por todas as classes sociais, as oportunidades de negócios surgem em todos os bairros. Por isso precisamos estar atentos e conscientes que não dá certo montar uma loja com produtos caros em bairros de baixa renda e nem o contrário. Então o empreendedor precisa saber o desejo dos clientes e procurar atendê-los com excelência.
Os clientes serão pessoas do público urbano e comunidades da região, que tem como perfil a exigência por produtos de qualidade, gosta de atendimento rápido e eficaz; e procura por bons preços.
A análise da concorrência foi realizada por meio de visitas aos estabelecimentos, bem como de feedbacks de clientes em cada estabelecimento. A tabela 1 a seguir, apresenta a análise da concorrência. 
Tabela 1: Analise dos concorrentes 
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Fonte: Autores (2017)
A empresa comprará de empresas atacadistas de grande porte que comercializam produtos de construção civil variados. Além de lojas varejistas locais de grande porte. 

A gestão dos fornecedores será fundamental para garantir o bom funcionamento do fluxo de produtos na rotina da empresa.

4.3. Plano financeiro
O plano financeiro é importante no que tange a viabilidade do negócio. Por meio dele é possível estimar os recursos necessários para a abertura do negócio.

Nesse sentido, o plano financeiro apresentará por meios de tabelas, a projeção de gastos e receitas bem como os investimentos em aquisição e em recursos humanos necessários para o negócio. A estruturação e avaliação da viabilidade financeira foram estruturadas de acordo com o software plano de negócios 3.0 SEBRAE.

4.3.1. Investimentos fixos
Os investimentos fixos correspondem a todos os bens que deverão ser adquiridos para que o negócio funcione de maneira adequada. Onde, os investimentos fixos para a instalação da loja são de R$23.467,00, conforme pode ser visto na tabela 2 a seguir.
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Fonte: Autores (2017)
4.3.2. Estoque inicial

O estoque inicial inclui todos os bens que serão destinados à venda ou para suprir as necessidades da empresa, onde estará sendo ajustando e acompanhando mensalmente conforme os prazos para aquisição dos fornecedores e também conforme demanda de venda, afim de não ter estoques elevados parado por muito tempo.

Foi calculado um estoque inicial no valor de R$ 20.158,00, para iniciar as atividades da empresa.
4.3.3. Capital de giro – caixa mínimo
A estimativa de capital de giro está relacionada aos recursos necessários para o normal funcionamento do negócio, ou seja, o caixa mínimo em dinheiro que a empresa deve ter para cobrir os custos até receber de clientes. Para calcular a necessidade líquida de capital de giro é preciso definir prazos médios de vendas, compras e estocagem, conforme ilustrados nas tabelas a seguir.

Na tabela 3 a seguir, foi apurada uma média ponderada em dias, multiplicando o percentual de vendas pelo número de dias. Nesse cálculo a empresa irá levar em média de 12 dias para receber suas vendas a prazo. Vale ressaltar que as compras à vista e em cartão de débito foi considerado um dia para recebimento, pois o software não considera o número zero.
Tabela 3: Contas a receber – Cálculo do prazo médio de vendas 
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Fonte: Autores (2017)
Na tabela 4 a seguir, é possível perceber que parte do mesmo conceito da tabela 3. Neste contexto a empresa irá ter um prazo médio de 28 dias dos fornecedores. 
Tabela 4: Fornecedores – Cálculo do prazo médio de compra
[image: image5.png]Prazo médio de compras. (%) Nimero de dias
dias.

[Mir materiais de construgao cléfricos 30,00 2] 8,0
[Nova boni matérias de construgao 15,00 35| 5,25
[Fortaleza argamassa c revestimentos 15,00 30| 4,50
[Mirene materizis de construgao clétricos e hidraulicos | 10,00 35| 3,50)
[LLE fermagens 10,00 30| 3,00
[Arcomsa. 10,00 30| 3,00
[Casa Show 5,00 0,05
[Leroy Merlin 5,00 0,05
[Prazo médio total 28]





Fonte: Autores (2017)
Na tabela 5 a seguir, foi estimada a necessidade de estoque de acordo com a data da compra do produto com o fornecedor até o momento que os produtos são vendidos, nessa situação o produto fica por 25 dias em média no estoque.
Tabela 5: Cálculo de necessidade média de estoque
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Fonte: Autores (2017)
Na tabela 6 a seguir, pode-se perceber que a empresa irá necessitar de 9 dias de caixa para cobrir os gastos e financiar clientes.
Tabela 6: Cálculo da necessidade líquida de capital de giro em dias
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Fonte: Autores (2017)

O caixa mínimo é obtido multiplicando a necessidade liquida de capital de giro em dias pelo custo total diário do negócio, conforme tabela 7 a seguir.
Tabela 7: Caixa mínimo 
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Fonte: Autores (2017)
Observa-se que para cobertura dos custos é necessário um caixa mínimo no período de 9 dias de R$ 9.362,50.

De acordo com Rosa (2013), deve-se estimar o estoque inicial e caixa mínimo da empresa. Obtendo os resultados deve-se somá-los para saber o valor necessário de capital de giro. A tabela 8 a seguir, apresenta o capital de giro necessário.

Tabela 8: Capital de giro 
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Fonte: Autores (2017)
De acordo com a análise dos dados a empresa irá necessitar de um capital de giro de R$ 34.950,50.

4.3.3. Investimentos pré-operacionais
Os investimentos pré-operacionais são os gastos que serão realizados antes do início das atividades do negócio. A tabela 9 a seguir, mostra tais investimentos.

Tabela 9: Investimentos Pré-operacionais 
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Fonte: Autores (2017)
Pode observa-se que estão previstos gastos com obras e/ou reformas, despesas de legalização, divulgação de lançamento, cursos e treinamentos, e outras despesas, totalizando R$ 19.100,00.

4.3.3. Investimento total

O investimento total representa o total de recursos que serão investidos para que empresa der início às atividades. Tal investimento é composto pelos investimentos fixos, capital de giro e investimentos pré-operacionais. Na figura 2 a seguir, apresenta o percentual de cada investimento.
Figura 2: Investimento total 
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Fonte: Autores (2017)
Pode ser observado o capital de giro representa o maior percentual de investimento, pois a empresa irá precisar de recursos para financiar estoque, clientes e cumprir os prazos dos fornecedores.
4.3.4. Faturamento mensal

Foram listados 25 produtos de maior saída e o faturamento mensal em relação a cada um deles, baseados nos preços praticado pelos concorrentes. Nessa situação, foi considerando um ganho em média de 50% em cima dos produtos. Com esta avaliação a empresa estima vender mensalmente, um valor de R$ 48.500,00. 
Na tabela 10 a seguir, é apresentada a projeção de faturamento mensal baseada no mercado sobre os produtos de mais saída. 
Tabela 10: Faturamento mensal
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5 [oimento 50 Rs&000[  R5200000]
10 [Massa comda 15 #560.00] 75900,00)
11 [estribo p/ barrs de fer: 200 752,00 75800,00)
12 [Telna brasilit (smm) 0 7520,00] 75800,00)
5 [rinaisn) 15 R550,00] 75750,00)
16 [Fios (m) 100 757,00 75700,00)
5 el 30 7520,00] R5600,00)
16 [Fechaduras 0 #510,00] R5400,00)
17 [parra de femo 0 #510,00] R5200,00)
18 [caibro 10 #520,00] R5200,00)
18 [rerrolho 2 R512,00] 75300,00)
20 |Arame emrolo (m) 50 752,00 75200,00)
21 [Tera ike) 100 752,00 75200,00)
22 |[areola (ke 100 752,00 75200,00)
25 |Vasosanitario 2 75100,00) 75200,00)
28 |Lavatbrios 5 #520,00] 75200,00)
25| Rejue 30 755,00 R5150,00)
Total R548.500,00]





Fonte: Autores (2017)
4.3.5. Custo de comercialização

A tabela 11 a seguir, apresenta todos os custos que incidem sobre a venda, os impostos que a empresa pagará conforme seu faturamento mensal.
Tabela 11: Custo de comercialização 
[image: image13.png][Total de impostos RS2.250,60]

[Total gasto com vendas RS3.751,00)

[Total Geral (Impostos + Vendas) R$6.001,60]





Fonte: Autores (2017)
4.3.6. Custo de mercadorias vendidas

Na tabela 12 a seguir, é apresentado o custo de mercadorias vendidas, cujo cálculo é feito multiplicando o faturamento mensal pelo custo de aquisição dos produtos.
Tabela 12: Custo das mercadorias vendidas
[image: image14.png]Estimativa de

Custo de.

Nede aquisicdo dos _|Faturamento Total
Produto Vendas (em
tens duicy | PrOGS (em (emRS)
RS)
1 |Ferramentas diversas. 300 R510.00] 753.000,00)
2 [eiewica 800 753,00 752.400,00)
5 [Utencilios para banhel| 120 7520,00] 752.400,00)
2 [Wisterizis de hidrauticd 200 755,00 752.000,00)
5 [cimento 50 7525.00] 7$1.250,00)
6 [cimatizagio 50 #520,00] R$1.000,00)
7 [Pequenss fersgens 2000 750,50 7$1.000,00)
8 [Tubos 300 753,00 #5900,00)
5 [luminacio 200 75,00 75800,00)
10 [Fios (m) 100 755,00 7$500,00)
1 [rina 150 15 7520,00] 75300,00)
12 [Massa corrida 15 #520,00] 75300,00)
15 [Teina brasilit (smm) 20 #515,00] 75300,00)
12 Jcal 30 758,00 75220,00)
15 [Fechaduras 0 755,00 75200,00)
16 [rerrolho 2 755,00 #5125 00
17 [8ars deferro ) 753,00 75120,00)
18 [tewatérios 5 7520,00] 75100,00)
18 [caibro 10 #510,00] 75100,00)
20 _Vaso sanitario 2 #520,00] #580,00]
21 [Estribo p/ barra deferd 200 750,30 #560,00]
2 [Tem (ke) 100 750,50 R550,00]
25 |[Areola (kel 100 750,50 R550,00]
25 |Rejute 30 #5150 7525,00]
25 [Arame emrolo (m) 50 750,80) #520,00]

Total

R$17.360,00)





Fonte: Autores (2017)
4.3.7. Custo de mão de obra
Na tabela 13 a seguir, demonstra o custo com mão-de-obra a partir de estimativas desenvolvidas.
Tabela 13: Custo de mão-de-obra
[image: image15.png]Nede salari 2
Fungdo &re - ubtotal T Total
Empregados | Mensal socials

|Gerente 1 R$3.000,00] R$3.000,00) RS240,00|  RS$3.240,00|
|Vendedor 2 RS1.000,00| R$2.000,00| 8,00 R$160,00|  R$2.160,00)
[servigo gerais 2 R$937,00] _RS1874,00 8,00 RS149,92]  R$2.023,92|
Motorista 1 RS$1.500,00] RS$1.500,00 8,00 RS120,00|  RS$1.620,00|
[Assistents

iente 1 RS1.200,00 RS1200,00 8,00 RS96,00(  R$1.236,00
|administrativo
|Caixa 1 R$937,00] R$937,00{ 8,00 RS$74,96|  RS$1.011,96|
[Total 8 R$10.511,00] R$840,88| R$11.351,88]





Fonte: Autores (2017)
4.3.8. Custo de depreciação

A tabela 14 a seguir, apresenta a depreciação sobre os ativos fixos necessários para o funcionamento da empresa. Conforme desgaste que as máquinas e equipamentos, móveis e utensílios, veículo e computadores vierem a sofrer deverão ser repostos periodicamente.
Tabela 14: Custo de depreciação

[image: image16.png]‘Ativos Fixos Valor dobem _| Vida itil em anos | Depreciagio anual | Depreciagio mensal

Maquinas e

equipamentos R$750,00) 5,00 R$154,00) Rs12,83)

Moveis e

utensilios R$3.060,00| 20,00 R$153,00] R$12,75|

veiculos R$15.500,00] 5,00 R$3.100,00| R$258,33]

[Computadores R54.137,00 5,00) R5527,00) RS68,95)
Total R$4.234,00, R$352,86|





Fonte: Autores (2017)
4.3.9. Custos fixos mensais

A tabela 15 a seguir, apresenta os custos fixos mensais elaborados de acordo com estimativas desenvolvidas, sendo que ocorre independente do volume de vendas.
Tabela 15: Custos fixos mensais
[image: image17.png]Descrigio Custo
[Aluguel R53.000,00]
|condominio RS200,00)
IPTU RS 200,00|
Energia elétrica R5250,00
[Telefone + internet R$120,00|
Honorarios do contador R$937,00
pré-labore R52.500,00]
[Manutencio dos equipamentos RS 150,00
[salarios + encargos RS11.351,85
Material de limpeza R$100,00
Material de escri RS 200,00
Depreciagio RS 352,86

[Total

R$19.361,74]





Fonte: Autores (2017)
4.3.10. Demonstrativo de resultado

Por intermédio do demonstrativo de resultados, é possível verificar se a empresa estará tendo lucro ou prejuízo no período apurado, tendo como referência o primeiro ano de funcionamento da empresa baseado na entrada de receitas referentes às vendas de produtos disponíveis durante o período. A tabela 16 a seguir, apresenta o demonstrativo de resultado.
Tabela 16: Demonstrativo de resultado

[image: image18.png]Descrigio Valor Valor anual (%)
Receita Total com Vendas R$48.000,00 R$579.178,59 100,00
() Custos com mercadorias vendidas RS17.360,00] _R$209.469,59 36,17
(-) Impostos sobre vendas RS2.830,00  RS32.750,72[ 6,00
(-) Gastos com vendas R$4.800,00]  RS57.917,87] 10,00
[Total de custos variaveis RS25.040,00 R$302138,18] 52,17
[Margem de Contribuicio R$22.960,00 R$277.040,81 47,83
() Custos Fixos Totais RS19.361,74] R$232340,88] 40,34
Resultado Operacional: LUCRO. R$3.598,26|  R$44.699,54] 7,50





Fonte: Autores (2017)
A empresa estima no cenário real uma receita total mensal com vendas no valor de R$ 48.000,00, desse valor é necessário descontar os custos variáveis totais, entre eles pode-se citar o custo das mercadorias vendidas, os impostos sobre as vendas e gastos com vendas, esse valor é estimado em R$ 25.040,00, resultando em R$ 22.960,00 que é à margem de contribuição. Cabendo ainda descontar os custos fixos no valor de R$ 19.361,74, resultando em um lucro operacional líquido mensal de R$ 3.598,36. 
4.3.11. Indicadores de viabilidade do negócio

A tabela 17 a seguir, apresenta os indicadores que estarão medindo a viabilidade do negócio a ser implantado. 
Tabela17: Indicadores de viabilidade do negócio. 

[image: image19.png]Indicadores Ano1 Ano2 Ano3
Ponto de Equiibrio Rs 485730.05 Rs 48573006 Rs 48573006
Lucratividade. 7729 780% 7e5%
Reniabildade s78% s951% 020%

Prazo de retomo do investimento

1anoe 9 meses





Fonte: Autores (2017)
Observa-se que a empresa irá atingir seu ponto de equilíbrio quando alcançar o valor em vendas anual de R$ 485.730,06, eliminando assim a possibilidade de prejuízo nas operações.

A lucratividade está estimada em 7,72% ao ano, demonstrando assim que após realizar as vendas e pagar todos os custos e impostos, estará sobrando essa porcentagem para a empresa efetuar investimentos.

A rentabilidade representa o rendimento da empresa em relação ao investimento total. Nesse sentido pode se considerar que o empreendedor irá recuperar anualmente 58,78% do valor investido.

O prazo de retorno do investimento, o qual é o tempo necessário que o negócio levará para retornar a seu empreendedor o capital investido, conforme a tabela acima é de 1 ano e 9 meses. Com os dados apresentados poderemos estimar que o a implantação da loja de materiais de construção é viável economicamente, apresentando excelentes resultados para lucratividade e rentabilidade do negócio.
5. Considerações Finais
 Foi possível utilizar a ferramenta plano de negócios de modo a contribuir na implantação da empresa.  Constatou-se, nesse sentido, que os benefícios trazidos pela ferramenta são diversos, tais como planejamento do que será a empresa, seus objetivos, como será sua estrutura, como desenvolverá suas operações administrativas, comerciais e de gestão, o desenvolvimento de suas estratégias, análise de mercado e seu plano financeiro.
O presente estudo contemplou a elaboração de um plano de negócios no ramo varejista de construção civil, através do software plano de negócios 3.0 SEBRAE, que possibilitou a execução do plano de maneira didática.

Foi possível estruturar o sumário executivo, análise de mercado e plano financeiro. Com isso, estimou-se através do demonstrativo de resultado, que o negócio terá um lucro operacional mensal de R$ 3.598,26 do capital social investido. Vale ressaltar que o preço dos produtos, atendimento diferenciado, bem como outros diferencias da loja em relação aos concorrentes estarão ligados diretamente ao resultado operacional.
Para certificar a relevância do plano de negócio proposto, a análise de viabilidade demonstra uma lucratividade estimada em 7,7% ao ano, ou seja, a cada R$100,00 que a empresa vender terá um lucro de aproximadamente R$7,7. Além disso, a empresa apresenta uma rentabilidade de 58,7% ao ano, com isso podemos estimar que a empresa tivesse um retorno do investimento em 1 ano e 9 meses. Com base nas informações e cálculos realizados, constatou-se que a implantação da loja de materiais de construção na cidade do Rio de janeiro é viável. 
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