UNIVERSIDADE FEDERAL DE OURO PRETO
ESCOLA DE MINAS
DEPARTAMENTO DE ENGENHARIA DE
PRODUCAO, ADMINISTRACAO _ 2
E ECONOMIA - DEPRO ST

Elaborac¢ao de um Plano de negocios: Estudo de caso para
um aplicativo de agendamento de consultas odontogicas

MATEUS SANTANA ESTEVAO

Ouro Preto - MG

2016



MATEUS SANTANA ESTEVAO

Mateus.santana.estevao@gmail.com

Elaborac¢ao de um Plano de negocios: Estudo de caso para
um aplicativo de agendamento de consultas odontogicas

Monografia submetida a apreciacao
da banca examinadora de graduacao
em Engenharia de Produgdo da
Universidade Federal de Ouro
Preto, como parte dos requisitos
necessarios para a obten¢do de grau
de graduado em Engenharia de
Produgao.

Orientador: Prof® André Luis

Silva

Ouro Preto - MG

2016



Folha de Rosto (verso) — Ficha catalografica

Devera ser elaborada pelo profissional bibliotecario de sua Unidade ou da Biblioteca Central,
objetivando a padronizagdo das entradas de autor, orientador e defini¢do dos cabegalhos de assunto a
partir de indices de assuntos reconhecidos internacionalmente.

ESTEVAO, Mateus. Elaboraciio de um Plano de negécios: Estudo de caso para um
aplicativo de agendamento de consultas odontogicas

2016 62 paginas.
Orientador: Prof® André Luis Silva.

Monografia (Graduagdo) — Universidade Federal de Ouro Preto. Escola de Minas.
Departamento de Engenharia de Producdo, Administragdo e Economia.

1. Plano de negécio. 2. Odontologia. 3. Viabilidade. 4. Aplicativo. 5.
Smartphones.

I. Universidade Federal de Ouro Preto. Escola de Minas. Departamento de
Engenharia de Produ¢do, Administracao e Economia.




MATEUS SANTANA ESTEVAO

Elaborac¢ao de um Plano de negacios: Estudo de caso para
um aplicativo de agendamento de consultas odontogicas

Monografia julgada e aprovada em 18 de margo de 2016 como requisito parcial para
obtencdo do grau de Engenheiro de Producdo no curso de Engenharia de Produgdo da

Universidade Federal de Ouro Preto.

BANCA EXAMINADORA

Prof°. André Luis Silva
Universidade Federal de Ouro Preto

Orientador

Prof®. Gilson Ataliba de faria
Universidade Federal de Ouro Preto

Examinador

Prof®. Wellington Tavares
Universidade Federal de Ouro Preto

Examinador



AGRADECIMENTOS

Primeiramente agradegco ao meu orientador, André Luis Silva,
pelos ensinamentos, dicas e total disponibilidade na orientagéo
deste trabalho.

Ao DEPRO e a grandiosa Escola de Minas pelos anos de
aprendizado.

Aos meus colegas da Engenharia de Producdo 10.1 e da
Republica Lunaticos, pela convivéncia diaria e amizade.

Aos meus pais, que foram essenciais nestes periodo em Ouro
Preto, sempre me oferecendo tranquilidade para me dedicar aos
estudos. E a minha familia pelo apoio essencial.

A Karine, por seu companheirismo, dedicagéo e amor.



RESUMO

ESTEVAO, Mateus. Elaboracio de um Plano de negdcios:
Estudo de caso para um aplicativo de agendamento de
consultas odontolégicas. 2016. Monografia (Graduagdo em

Engenharia de Producgao). Universidade Federal de Ouro Preto.

O tema abordado neste trabalho foi a elaboracdo de um plano de
negocios para um aplicativo de agendamento de consultas
odontologicas. O objetivo geral era a verificacdo de qual modelo
de plano de negdcios seria 0 mais apropriado para o
desenvolvimento do plano e posteriormente verificou-se a
viabilidade da criacdo do aplicativo. Foi elaborado um plano de
negocios completo, com planos: financeiro, de marketing e de
implementagdo. E pode-se concluir sobre a viabilidade do

empreendimento através dos dados coletados

Palavras-chaves: Plano de Negacio, Aplicativo,

Empreendedorismo



ABSTRACT
ESTEVAO, Mateus. Title in English. 2016. Conclusion (Graduate

in Production Engineering). Federal University of Ouro Preto.

The topic discussed in this work was the development of a
business plan for a scheduling application to dental appointments.
The general objective was to check which business plan model
would be the most suitable for the development of the plan and
later it was verified the viability of the application creation. a
complete business plan was drawn up with financial, marketing
and implementation plans. So it can be concluded by the data

collected, the viability of the project.

Key-words: Business Plan, App, Entrepreneurship.
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1. Introdugao ao estudo
1.1 Formulagao do Problema

O plano de negdcios tem uma importancia fundamental para quem vai iniciar
um projeto de sua prépria empresa, pelo seu carater de planejamento, pelo
seu objetivo e pela sua utilidade. E um roteiro que o empreendedor pode
seguir e ele o guiara ao longo do projeto de viabilizagdo do seu

empreendimento.

E como se vocé quisesse fazer uma longa viagem de carro por
varios estados do pais: vocé precisa de um roteiro, de um mapa
detalhado, de um projeto e de um cronograma para guia-lo
nessa empreitada. No caso da abertura de um negocio, a
viagem é bem mais longe e complicada, além de estar sujeita a
problemas de travessia, chuvas e trovoadas. O roteiro do plano
de negdcio nédo elimina os possiveis erros, mas ajuda a
enfrenta-los e a direcionar melhor o0s seus esforgos.
[CHIAVENATO, 2005, p.128]

Porém antes de se atentar ao plano de negocios o primeiro passo é a
producdo de uma ideia, e dela nascera o plano de negdcios. Para a vasta
maioria da populagdo a parte de se “ter uma ideia” € a mais complicada.
Muitos acreditam que os grandes pensadores e empreendedores nascem
com o este dom. Mas atualmente sabe-se que podem ser aplicadas
metodologias para a criagdo de ideias como o Brainstorming, analogias e
observacéo sistematica de um problema real.

Em Lacruz (2008) ha a demonstracdo das sequéncias de um plano de
negocios detalhado, com explicagbes de cada passo do mesmo, além de
disponibilizar um software, que facilta o desenvolvimento do seu

empreendimento.



Em Salim (2005) os meios de se transformar uma ideia em um
empreendimento sdo analisados e descritos minuciosamente. Este também

segue o0 escopo basico de um plano de negdcios.

Dornelas (2015) apresenta uma nova abordagem, relacionando planos de
negocios e o0 modelo canvas de viabilizagdo de ideias. Este é mais sucinto
que um plano de negdcios em si, ndo detalha todos as fases de um plano
completo, mas demostra mais rapidamente a viabilidade de suas ideias. E
mais utilizado com startups nascentes, onde empreendedores querem

colocar em pratica mais rapidamente as suas ideia.

Como mencionado anteriormente um plano de negdocios segue um escopo
basico, em qualquer uma de suas versdes. A maioria dos plano seguem uma
sequencia de “pergunta-resposta”, onde o modelo apresenta as perguntas a
serem respondidas em cada secdo do plano e o empreendedor deve
responde-las e quanto mais detalhadas forem as respostas, mais completo e
eficaz sera o plano. O escopo comum ¢é apresentado abaixo:

e Sumario executivo

e Descritivo da empresa

e Plano financeiro

e Plano de marketing

e Plano de implementagao

Para Lacruz (2008), o “sumario executivo” é a parte onde o empresario
oferece uma visdo geral da empresa, deixando claro seu objetivo,
demonstrando os resultados a serem alcangados e quais estratégias serao

utilizadas.

O “Descritivo da empresa” detalha, para Lacruz (2008) todas as partes da
organizagdo, deve descrever toda sua parte legal e operacional. Com
previsbes de riscos a alteracdo do negocios, crescimento da mesma e a

entrada de novos soécios.



O “plano financeiro” é, para Sebrae (2013), o demonstrativo de toda a parte
financeira da organizagdo, como o capital inicial de investimento,

apresentacao dos recursos disponiveis.

O “plano de marketing” e o “plano de implementagao”, para Lacruz (2008)
deve conter os meios de como o empreendedor apresentara seu negocio
para o publico-alvo, descrevendo meétodos de entrada no mercado, o
detalhamento dos responsaveis por cada parte da execugédo do negdcio e as
principais atividades a serem desempenhadas.

Frente aos pontos listados, o presente trabalho ira abordar o tema “Plano de
Negocios” tendo como objeto de estudo a verificagdo da viabilidade de
desenvolvimento de um aplicativo, web e smartphone, de agendamento de
consultas odontoldgicas.

Considerando o que ja foi exposto a questdo problema desta monografia
pode ser feita da seguinte: Qual a viabilidade de se desenvolver um
aplicativo, web e para smartphones, de agendamento de consultas
odontologicas e qual o melhor modelo de plano de negdcios para se

desenvolver este empreendimento?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Criar um Plano de Negdcios para um empreendimento no setor aplicativos de
agendamento para consultas odontolégicas para web e smartphones.

1.2.2 Objetivo Especificos
e Fazer uma revisdo de literatura sobre plano de negocios
e Analisar a estrutura de um plano de negdcio;
e Desenvolver um plano de negocios para um empreendimento
e Avaliar a viabilidade de um novo negocio;
e Avaliar o plano de negocios enquanto ferramenta para decisdo de
viabilidades.
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1.3 Justificativa

Uma pesquisa desenvolvida pelo Sebrae (2013) relata que anualmente, no
Brasil, sdo criados mais de 1,2 milhdo de novos empreendimentos formais no
pais, mais de 99% s&o micro e pequenas empresas e autbnomos. A metade
dos empregos gerados com carteira assinada no Brasil esta vinculada as

micro e pequenas empresas.

Para Salim (2001), o plano de negocios “¢ um documento que contém a
caracterizagao do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano
para conquistar uma fatia do mercado e as proje¢des de despesas, receitas e

resultados financeiros”.

De acordo com Degen (2009), a preparagdo de um plano de negdcios
garante ao empreendedor os seguintes beneficios:

e Reunir ordenadamente todas as informacdes e ideias sobre o novo
negocio.

e Escrever o plano de negocio forga o candidato a empreendedor a
analisar, formalizar e justificar todos os aspectos criticos do novo
negocio.

e Vender o negdcio para si mesmo

e Simular as consequéncias de diferentes estratégias competitivas,
ofertas de valor, de planos financeiros, etc.

e Apresentar o plano de negdcio a pessoas experientes e de confianga
para valida-lo, ouvir sugestdes, criticas, etc.

e Motivar e focalizar a atengdo do candidato a empreendedor e dos
possiveis socios e colaboradores nos riscos do negoécio e como
supera-los, além de focar nos aspectos criticos para o sucesso desse
negocio.

e Testar a oportunidade de negocio, o conhecimento, a motivagéo e a
dedicacdo do candidato a empreendedor e dos possiveis soOcios e

colaboradores do novo negocio.
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e Convencer possiveis socios, investidores, financiadores, fornecedores
e futuros clientes do sucesso do novo negocio e, assim, obter os
recursos necessarios para realiza-lo.

e Orientar a montagem e a operagao do novo negdcio no primeiro ano.

e Controlar o investimento da montagem e os custos da operagao por

meio da projecéo do fluxo de caixa do novo negdcio no primeiro ano.

Outro item a ser justificado refere-se ao projeto ser desenvolvido na area da
tecnologia da informagao, mais precisamente no mercado de aplicativos para
dispositivos moveis que para Pinheiro (2015) € um dos mercados que mais
crescem no mundo. Muitos comegcam a desenvolver softwares nas
universidades e hoje s&o donos de empresas com estrutura enxuta e

faturamento alto.

O mercado nacional ajuda investidores e desenvolvedores: atualmente, ele
movimenta US$ 25 bilhdes anuais, com expectativa de alcancar US$ 70
bilhbes em 2017, de acordo com projegdao do Ministério da Ciéncia,
Tecnologia e Inovagédo (MCTI) e publicado no artigo de Pinheiro (2015). Tudo
isso impulsionado, para Pinheiro (2015), pela disseminagao crescente de
hardware que em levantamento mostra que mais da metade dos brasileiros

com acesso a internet usa smartphones e tablets para navegar.

Os numeros registrados pelas duas principais lojas virtuais, Google Play e
App Store, da industria dos aplicativos, também conhecidos como “apps”,
sustentam o poder e a aparentemente ilimitada capacidade de propagacéo.

Em Pinheiro, (2015) é descrito que sobre as “prateleiras digitais” dessas duas
plataformas, acumulam-se quase 3 milhdes de softwares. Com isso, s6 no
ano passado, desenvolvedores de aplicativos em todo o mundo acumularam
aproximadamente US$ 17 bilhdes em receita, o que corresponde a aumento

de 50% no faturamento médio das empresas envolvidas com aplicativos.

De acordo com Coifman (2015) o Brasil comegou o ano de 2015 com 280,73

milhdes de linhas ativas de telefonia moével, um crescimento de 3,5% em
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relagdo ao comego de 2014, quando o pais contava com 272,3 milhdes de
celulares. Somente estes dados da Coifman (2015) s&o suficientes para
mostrar o potencial de crescimento do mercado de comunicagdo movel e as

possibilidades de investimentos que nele existem.

Para Coifman (2015) nesta crescente evolugdo o mercado de aplicativos vem
ganhando espago. Com a internet movel e os smartphones se popularizando
€ cada vez maior o numero de pessoas que utilizam o celular para executar
tarefas diarias, se entreter e comunicar com o mundo. Consequentemente o
mercado de aplicativos se tornou um mercado lucrativo — somente em 2013

teve uma receita global de 27 bilhdes de ddlares.

Em 2013, de acordo com Coifman (2015) um usuario americano gastou uma
meédia diaria de 2h38 em smartphones e fablets. Sendo que 86% desse
periodo foram dedicados aos aplicativos. Outros 14% (22 minutos) foram
utilizados para navegar na internet. Assim, as pessoas tém buscado novas
experiéncias ao usarem os recursos de telecomunicagdes e esse desejo tem

sido suprido pela oferta de aplicativos.

De acordo com Favero (2015) o Brasil terminou 2013 com 271,1 milhdes de
celulares e 1,36 celular/habitante e comparando com os dados de 2000
quando havia somente 23 milhdes de aparelhos no pais, é inacreditavel o

crescimento das vendas de celulares de 11 vezes em 14 anos.

Portanto, com estes dados, pode-se perceber que o mercado de aplicativos
estd em constante crescimento e esta monografia pretende estudar a

viabilidade de entrar neste mercado.

Um aplicativo de agendamento visa facilitar a vida de todas as pessoas que
necessitam de uma consulta odontolégica e também de dentistas ou clinicas

odontoldgicas que muitas vezes fazem um controle precario de sua agenda.

Levando em consideragdo o estudo publicado no portal Guia da Carreira
(2013) que considera salario médio dos dentistas do Brasil em R$ 5.367,
pode-se concluir que esta classe brasileira tem poder aquisitivo para se
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comprar este aplicativo e disponibiliza-lo a seus clientes. Também deve-se
considerar que este aplicativo levaria a uma reducdo de custos para
consultérios e clinicas odontoloégicas, uma vez que n&o seriam mais

necessarios servigcos de secretaria.

E baseando-se no sucesso recente dos aplicativos de agendamento para
saldes de beleza, publicado na revista Pequenas Empresas, Grandes
Negdcios (2014) é possivel ter um indicio de que este tipo de aplicativos tem

viabilidade no mercado brasileiro e mundial.

2. Revisao de literatura

21 Definigoes de plano de negécios
Existe uma gama de defini¢gdes para plano de negdécios ou Business Plan, em
inglés, as principais estao abaixo:

[1

De uma maneira generalista ele pode ser definido como “‘um
documento vivo que visa o planejamento detalhado desde a abertura,
a expansdo ou a manutencdo, de um negocio. E que serve como
instrumento de comunicagéo entre seu criador e 0os agentes externos

ao empreendimento”. [LACRUZ, 2008]

“Um plano de negoécio é um documento que descreve por
escrito os objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados
para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as
incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus
erros no papel, ao invés de cometé-los no Mercado.” [SEBRAE, 2013]

“O plano de negdcios é um documento que contém a
caracterizacdo do negocio, sua forma de operar, suas estratégias, seu
plano de conquistar uma fatia do mercado e as projecées de
despesas, receitas e resultados financeiros” [SALIM, 2005]

“O plano de negdcios é o desenho da empresa. Se a empresa
fosse uma casa, o plano de negdcios seria a planta detalhada inclusive
com orgamento. O plano de negdcios € uma descrigcdo detalhada da

empresa, de seu funcionamento e do que € necessario para sua
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instalacdo. E como um gquia para o préprio empreendedor e
instrumento de negociagdo com outras partes interessadas — bancos,

agencias de financiamento, investidores etc.” [MAXIMIANO, 2013]

Pelas definicbes pode-se perceber uma palavra em comum entre eles:
Planejamento. Planejar, € o foco principal de um plano de negocios.
Obviamente, determinadas empresas funcionam ou foram criadas sem um
plano de negocios mas certamente os riscos de faléncia ou fechamento
diminuem drasticamente, caso o empreendedor desenvolva uma plano bem

detalhado.

O plano de negodcios € um documento de extrema flexibilidade e, por essa
razao, pode se apresentar de diversas formas, considerando o publico-alvo.
Sua apresentagdo quando se pretende receber um grande investimento &
diferente de quando se deseja apenas confirmar a viabilidade de um
empreendimento. Conforme Dornelas (2005, p.107), o plano de negdcios

pode ser:

7

Plano de Negécios Completo: é utilizado quando se pleiteia uma
grande quantidade de dinheiro, ou se necessita apresentar uma visdo
completa de empreendedorismo. Pode variar de 15 a 40 paginas mais

materiais anexo.

Plano de Negécios Resumido: é utilizado quando se necessita
apresentar algumas informag¢des resumidas a um investidor, por exemplo,
com o objetivo de chamar sua atencéo para que ele Ihe requisite um Plano de
Negécios Completo. Devem mostrar o0s objetivos macros do
empreendimento, investimentos, mercado, e retorno sobre o investimento e
devera focar as informacdes especificas requisitadas. Geralmente varia de 10

a 15 paginas.

Plano de Negécios Operacional: € muito importante para ser
utilizado internamente na empresa pelos diretores, gerentes e funcionarios. E

excelente para alinhar os esforgos internos em direcdo aos objetivos
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estratégicos da organizagcdo. Seu tamanho pode ser variavel e depende das
necessidades especificas de cada empreendimento em termos de divulgacao
junto aos associados e colaboradores.

Segundo Dornelas (2005) o publico alvo de um Plano de Negdcios é o que
vai determinar o seu tamanho e o enfoque que sera dado, tudo depende do
publico que se deseja atingir. Alguns terdo maior interesse em conhecer o
plano financeiro, outros o plano de marketing. Ainda segundo o autor, dentre
0 publico alvo, de um plano de negdcios encontra-se:

a) Bancos: para financiamentos de materiais, imoveis, capital de giro
e outros;

b) Investidores: empresas de capital de risco, pessoas juridicas,
Incubadoras: para financiamentos;

c) Investimentos como o Banco Nacional de Desenvolvimento
Econbémico e Social, etc;

d) Sécios: para conquistar e convencer a formar sociedade no
empreendimento.

e) Parceiros: para a definicdo de estratégias conjuntas;

f) Fornecedores: para negociagdo de compras de produtos, prazos e
formas de pagamentos;

g) A propria empresa internamente: para melhorar a comunicagéo da
geréncia como os demais;

h) Clientes: para venda do produto e/ou servigo e publicidade;

Um plano de negdcios apresenta diversas fungdes, desde o nivel de
planejamento até o nivel operacional. Resumidamente, sua fungéo é definir o
negocio, suas metas e como alcanga-las. Dentre todas as fungdes de um
plano de negocios, Pereira e Santos (1995) citam trés, consideradas

principais:

* Avaliar o novo empreendimento do ponto de vista mercadoldgico,
técnico, financeiro, juridico e organizacional,
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* Avaliar, retrospectivamente, a evolugdo do empreendimento ao longo
da sua implantacao: para cada um dos aspectos definidos no plano de
negocios, o empreendedor podera comparar o “previsto” com o

“realizado”;

» Facilitar, ao empreendedor, a obtencdo do capital de terceiros

quando o seu capital

investimentos iniciais.

2.2 Exemplos e comparacdes de plano de negécios

proprio ndo € suficiente para cobrir os

Os diversos modelos de negdcios existentes no mercado contam com

algumas particularidades essenciais para sua diferenciagdo dos demais, mas

como dito anteriormente ha uma estrutura basica entre eles, topicos que sao

cruciais em todos os planos de negécios existentes. O quadro abaixo nos

mostra simplificadamente as diferengas entre quatro planos de negdcios:

Quadro 1: Comparativo entre os modelos de plano de negdécios

[LACRUZ, 2008] [SEBRAE, [MAXIMIANO, 2013] [SALIM, 2005]
2013]
Etapa Plano de Sumario Descrigao do negdcio Sumario Executivo
1 Marketing Executivo
Etapa Descricdo da Analise de Analise do mercado e Descric&o dos
2 empresa Mercado do ambiente produtos e servigos
Etapa | Plano financeiro Plano de Estratégia Analise de Mercado
3 Marketing
Etapa Sumario Plano Marketing e Vendas Estratégia do negdcio
4 Executivo Operacional
Etapa Plano de Plano Operagodes Organizagéo e
5 implementacéo financeiro geréncia do negocio
Etapa Estrutura Plano financeiro
6 Organizacional e RH
Etapa Tl e riscos
7
Etapa Financas e legislagao
8

Fonte: Préprio autor
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Além de algumas caracteristicas especificas de cada plano de negécio, outra
diferenca que pode ser encontrada € a ordem das etapas, como pode-se ver
no quadro 01, o que nao afeta o produto final de cada plano, é apenas a
maneira de cada autor e suas preferéncias, cabe ao empreendedor escolher
aquele que Ihe aparente ser mais eficiente. Na pratica o que nao pode faltar

em um plano de negdcios é:

e O que sera feito e por que sera feito

e Onde sera feito

e Quando sera feito

e Por quem sera feito

e Como sera feito

e Quanto custara
O chamado “Sumario executivo” ou “descricdo do negdcio” relatados nos
diferentes modelos de planos de negocios é descrito por Salim (2005) como
‘um extrato competente e motivante do plano de negdcios. Qual a area de
negocios, qual o produto ou servigo, qual o mercado e que fatia deste
mercado queremos obter? Qual o investimento necessario? Tudo isso, sem

explicar em detalhes, mas dito de maneira clara, objetiva e sucinta”.

No Manual de planos de negécios do Sebrae (2013) o sumario executivo é
relatado como “‘um resumo do plano de negocios. Ndo se trata de uma
introducdo ou justificativa, e, sim, de um sumario contendo os pontos mais
importantes, como: resumo dos principais pontos do plano de negocio, dados
do empreendedor, dados do empreendimento, missdao da empresa, setores
de atividade, enquadramento tributario e fonte de recursos.”

Ja para Lacruz (2008), “trata-se de um resumo, de uma sintese do conteudo
do plano de marketing, da descricdo da empresa e do plano financeiro do
plano de negdcios, razdo pela qual deve ser o penultimo item a ser feito
(apesar de ser o primeiro dentro de um ordenamento l6gico), pois depende
dos anteriores. Afinal de contas, seria incoerente fazer uma sintese de algo

antes que esse “algo” existisse.”
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Em seguida, tem-se o que alguns modelos chamam de “descricdo da
empresa”. Em Lacruz (2008), esta parte trata da estrutura de funcionamento
legal e operacional do negocio. Nos planos descritos no quadro anterior esta
parte também ¢€é chamada de “plano operacional” ou “operacdes”
resguardadas devidas particularidades.

O “plano de marketing” ou “analise de mercado” ou “estratégia do negdécio”
dependendo do modelo de plano de negdcio, para Lacruz (2008) “Deve
abordar basicamente: analise de mercado, o estudo dos produtos servicos,
exame da clientela alvo, analise da concorréncia, estratégia empresarial, as

estratégias de marketing a projegcéo de vendas”.

Ja para Maximiano (2013) a parte “Marketing e Vendas” inclui a descrigao do
mercado-alvo, as especificagbes do produto e do servigo que sera gerado
para o cliente. Ha também alguns autores, como Salim (2005) que
consideram que nesta parte do plano de negocios se deve fazer projegdes

sobre o mercado e uma descrigdo minuciosa sobre os concorrentes.

O modelo do Sebrae (2013) elucida o plano financeiro como a parte onde o
empreendedor ira determinar todo o recurso a ser investido, divididos em
investimento fixo, capital de giro e investimentos pré-operacionais. Alguns
modelos como para Maximiano (2013) separam do plano financeiro a parte
legal no negocio, onde sera analisada a legislacdo e tramites juridicos do
setor da empresa.

O “plano operacional” ou outras vezes chamado “plano de implementacao” é
desenvolvido, em Lacruz (2008), como uma das etapas finais na maioria dos
modelos de planos de negocio pois € onde se detalhara todos as atividades

de implementagao do negdcio e seus responsaveis.

23 Software para desenvolvimento de um plano de negécio
Além dos modelos apresentados pode-se encontrar alguns outros roteiros
para elaboragdo de um plano de negocios em softwares disponiveis no

mercado. O quadro abaixo apresenta alguns deles:
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Quadro 2 : Comparativo entre softwares

Sistema
Software Lingua Autor Site . Preco
operacional
Business Inglés Palo Alto www.paloalto.com Windows U$99,95
Plan Pro
BizPlan . . N . U$29,00/
. Inglés Jian www.jian.com Windows R
Builder més
Pequi Meupl io.
MPN Portugués . equ! euplanodenegocio Online Gratuito
sistemas com.br
Make | bortugues | DOlaPelae | starta.combr | Windows | R$99,00
Money DoctorSys
SP Plan | Portugués | SEBRAE www.sebrae.br Windows Gratuito
Profit | Portugués | —2CrtZe www.profit- Windows Gratuito
9 ETM Sys pn.com.br
Plano de www.planodenegoci Gratuit
Negoécios | Portugués | Martins S.A bal g Android ratutto
. osmartins.com.br
Martins
Al-ikhl .
Business Inalés Devclelo ar:]e i Android e Gratuito
Plan g ntp I0s

Fonte: Préprio autor

Segundo seu proprio site, o software Business Plan Pro, desenvolvido pela

empresa Palo Alto Software Inc., € o mais utilizado em todo o mundo para

elaboragdo de um plano de negdcio. Conta com suporte online pelo website

www.bplans.com e todos os exemplos fornecidos pelo programa foram

elaborados através dele e contemplados com investimentos, o que aumenta

sua confiabilidade. Além disso, possui a mais completa lista de exemplos.

Outras caracteristicas relevantes deste software sdo a resposta ao usuario

via e-mail e informacgdes e templates adicionais, também encontrados em seu
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website. Além disso, destacam-se a nao existéncia de uma versao em
portugués, uma vez que o software € em inglés, o fato de ndo importar ou

exportar para outros formatos e nao possibilitar trabalhos em paralelo.

O Business Plan Pro apresenta duas versdes para compra, a Premier, a um
custo de $159.95 (Cento e cinquenta e nove doélares e noventa e cinco
centavos) e a Standard, a um custo de $ 99.95 (noventa e nove délares e

noventa e cinco centavos), ambas para o sistema operacional Windows.

O Bizplan é um programa disponivel apenas em Inglés. Uma das
particularidades deste software sdo as possibilidades de terceirizar a criagao
e desenvolvimento de parte do plano para a equipe do site. Se o
empreendedor esta com pouco tempo e possui um capital de sobra, ele pode
investir no site e agilizar o processo de criagdo do plano de negdcio. A taxa
basica mensal deste software é de U$ 29,00 ddlares mensais. O site também
possui especialistas que estdo online 24 horas por dia para sanear as
duvidas dos clientes do BizPlan.

Além disso o site possui uma comunidade de investidores. Ou seja, 0 usuario
pode além de escrever seu plano, fazer “Pitchs” para investidores, tudo
online. Um Pitch, para Endeavor (2016) € um discurso de venda de uma

ideia, de uma empresa, com o intuito de conseguir investidores ou socios.

O MPN é uma plataforma totalmente online e gratuita, onde o empreendedor
pode criar seu plano de negocio. Ha suporte online para qualquer duvida no
momento de redigir seu plano de negdcio. O portal é interativo e possui um
amplo sistema de perguntas e respostas.

O empreendedor pode compartilhar seu plano com qualquer pessoa, e esta
também pode ser habilitada a editar o plano na plataforma, sendo esta uma
grande vantagem deste software. Este portal também possui um Blog, com

dicas do mundo do empreendedorismo para seus usurarios.

O software MakeMoney foi desenvolvido no intuito de construir, gerenciar e

orientar o processo de elaborac&o do plano de negdécio de forma rapida, facil
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e consistente.

Considerado referéncia no mercado, ndo necessita de conhecimento prévio
para ser utilizado. Fornece exemplos e orientagdes, uma biblioteca que serve
como um guia. Além de possuir suporte, apresenta um tutorial para
preenchimento em um ambiente integrado, com elaboragao de textos, analise

e calculos financeiros presentes.

Existem outros aspectos relevantes relacionados a este software, tais como a
presenca de roteiros preliminares basicos e avancados, um modelo de
escopo avangado, o teste de viabilidade antes de iniciar o negdcio, gerar
resultados rapidos e consistentes, permite realizar o planejamento de até 5
anos, além de permitir inserir tabelas, possuir editor de textos e exportar para
outros formatos, “Excel” e “Word”.

Além destes fatores destaca-se que o software ndo apresenta graficos, nao
ha opgbes de regimes de tributagdes, possui poucas categorias de planos e
seu indicador de viabilidade financeira é pouco eficaz.

O software criado em 1998, ndo permite a realizacdo de trabalhos em
paralelo, é disponibilizado a um custo de R$ 99,00 (Noventa e nove reais) e
possui versdo de testes. Requer 80 MB de espago disponivel e deve ser

utilizado no sistema operacional Windows.

O software gratuito do SEBRAE se chama Como elaborar um plano de
negocio. Apesar de sua gratuidade, conta com a analise por técnicos
especializados, também gratuitamente. Esta analise contempla apenas os
dados pesquisados pelo usuario, dessa forma nao ha validacdo dos mesmos,

os técnicos consideram apenas o que foi enviado.

Conta com projegdes de receitas e custos a partir de taxas mensais e/ou
anuais pré-determinadas, possibilidade de personalizagdo na projecdo de
cada item de receita e custo, dando oportunidade para novas analises. Além
disso permite o acréscimo de projegdes financeiras, estimativas, custos e

analise de cenarios, o planejamento por até 5 anos, a realizagdo da Matriz
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S.W.O.T. e conta com recursos graficos.

O software, publicado em 2011, necessita de 28,168 MB para ser instalado.
Com suporte para o sistema operacional Windows, n&o possui CD de
instalacdo e ndo permite trabalhos em paralelo.

O Profit segundo a Info (2008) apresenta o melhor custo beneficio entre os
softwares nacionais. Com um planejamento consistente e profissional,
apresenta facil navegacéao, além de possuir um manual e contar com suporte.
E o Unico software que considera todos os regimes tributarios do Brasil, além

de possuir conversor de taxas e juros.

Em relagdo a analise do plano de negdcios, faz uso da metodologia what-if
scenarios, que permite criar varios cenarios. Além disso, apresenta graficos,
inadimpléncia de recebimentos a prazo, pagamentos e recebimentos a vista e

a prazo, planejamento de até 5 anos porém, com escopo limitado.

Ha no mercado atual aplicativos de apoio ao desenvolvimento do plano de
negocios, como o “plano de negdcios Martins” e o “ Business Plan”. Sao
aplicativos simples, que usam do processo de “pergunta-resposta” para se
desenvolver o plano de negocio e tem o diferencial de estar disponivel o

tempo todo para o empreendedor em seu smartphone.

2.4 Motivos para nao se desenvolver um plano de negécio

Um estudo realizado pela Endeavor (2012) baseado em entrevistas com
cinquenta e cinco empreendedores em onze paises diferentes afirma que o
maior motivo para n&o se fazer um plano de negdcios € a inflexibilidade que o
plano tras para a empresa, ndo podendo o empreendedor se desviar do
plano ou se adaptar a novas realidades.

Dados do Centro de Empreendedorismo de Alto Impacto da Endeavor (2012)
confirmam que 71% dos melhores empreendedores entrevistados — aqueles
cujas empresas cresceram em média 20% ao ano nos ultimos 3 anos — ndo

escreveram um Plano de Negocios. Em suma, de todos os empreendedores
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entrevistados 80% fizeram mudangas nos seus planos de negdcios na fase
de implementacgéo.

Para Zuini (2015) o chamado Timing, que é a habilidade de fazer algo “certo
na hora certa” € o mais importante quando se fala em se iniciar um
empreendimento, e afirma que o plano de negdcios rigido engessa o
negocio, dificultando a habilidade do empresario de enxergar o momento
certo para se fazer um investimento pois ele poderia investir mas pode estar

ainda no processo de desenvolvimento do plano de negdcios.

De acordo com artigo da revista Pequena Empresa, Grandes Negdcios
(2013) outro motivo é o de que a previsdo de gastos de um plano de
negocios, geralmente, ndo acompanha o crescimento real do negdcio. E
quando o empresario esta faturando menos que o previsto mas ainda decide
fazer um investimento que estava previsto no plano de negdcios, sua
empresa pode falir. Ou seja, o empreendedor deve estar atento a tudo que
acontece envolvendo o seu negoécio e ndo se prender totalmente a rigidez do

plano de negdcio.

2.5 Comparativo entre Plano de negé6cio e modelo de negécio

Segundo Zuini (2015): “O modelo de negocio é a formula pela qual uma
empresa transforma ativos, produtos e servicos em valor, receita e lucro”. A
partir de 2010, quando Alexander Osterwalder apresentou ao mundo seu livro
“‘Business Model Generation”, imediatamente nasceu a polémica sobre se
“‘Modelo de Negdcios” (MN) destronaria o “Plano de Negocios” (PN) como a

melhor ferramenta para planejamento de empreendimentos.

Para Pereira (2015) enquanto um Plano de Negdcios € um documento textual
e longo (com 30 a 40 paginas), o Modelo de Negdcios é uma folha unica, um
diagrama visual em que vocé consegue avaliar um negocio inteiro em uma

Unica folha.

Para o Portal Administradores (2013) o Modelo de Negdcio tem sido cada vez
mais aceito no mercado, pois ele € uma ferramenta mais adequada para

novas empresas que ainda possuem um alto grau de incerteza sobre o seu
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negocio e permite que novos testes e hipoteses sejam vislumbrados. Aqui a

premissa € que vocé acredita que existe um problema no mercado, mas esta

longe de saber como resolvé-lo, ou até mesmo se esse € o mercado correto.

Quadro 3 : Diferencas entre PN X MN

Plano de Negécio

Modelo de Negécio

Comeca na ideia

Comeca no cliente

Oferece “respostas”

Oferece boas perguntas

Textual Visual
Tradicional Moderno
Permite multiplas visdes Unica visdo

Aprofunda em dados do mercado

Levanta hipoteses a serem validadas

fonte: Portal Administradores (2013)

Por fim, pode-se concluir, que as duas ferramentas s&do apropriadas e
interessantes na hora de estruturar o seu negdcio. Enquanto uma aprofunda
mais dados e demonstra um caminho que pode ser explicado para outros, a
outra é mais flexivel e permite outras visbes ajudando mais na

implementagao da proposta e na discussao entre sécios/funcionarios.

3. Metodologia

3.1 Descrigao
Primeiramente foi definido o tema para o presente trabalho, que nas palavras
de Lakatos e Marconi (1985, p. 26) “é o assunto que se deseja provar ou
desenvolver.” Apos a escolha do tema, foi realizada uma pesquisa do tipo
exploratoria. Gil (2002) define seu objetivo como o de proporcionar maior
familiaridade com o problema em questdo, visando torna-lo mais explicito.
Pode envolver buscas na literatura técnica e/ou entrevistas com pessoas

dotadas de mais experiéncia no problema pesquisado.

Geralmente, assume a forma de pesquisa bibliografica e estudo de caso.
Assim, para uma melhor fundamentacdo tedrica do tema escolhido, foi

realizada uma pesquisa bibliografica, que segundo Lakatos e Marconi (1985,
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p. 66) [...] trata-se do levantamento, selegdo e documentagdo de toda
bibliografia ja publicada sobre o assunto que esta sendo pesquisado, em
livros, revistas, jornais, boletins, monografias, teses, dissertagdes, material
cartografico, com o objetivo de colocar o pesquisador em contato direto com

todo o material ja escrito sobre 0 mesmo.

A opcédo metodoldgica deste trabalho foi por estudo de caso. Gil (2002)
sustenta que o estudo de caso € um estudo profundo e exaustivo de um ou
poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento. Ja para Goode e Hatt (1979), ele € um meio de organizar os
dados, preservando do objeto estudado o seu carater unitario. Considera a
unidade como um todo, incluindo o seu desenvolvimento (pessoa, familia,
conjunto de relagdes ou processos etc.). No entendimento de Yin (2001),
representa uma investigagao empirica e compreende um método abrangente,

com a loégica do planejamento, da coleta e da analise de dados.

A técnica de pesquisa adotada para a redagdo do Plano de Negdcios que
deu origem a monografia foi a observacéo direta intensiva. Na definicdo de
Lakatos e Marconi (1985), “é uma técnica de coleta de dados para conseguir
informacodes e utilizar os sentidos na obtencdo de determinados aspectos na
realidade. Nao consiste apenas em ver e ouvir, mas também em examinar

fatos ou fendbmenos que se deseja estudar.”

Mais especificamente, tratou-se de uma observagéao participante natural, com
0 pesquisador/observador pertencendo a mesma comunidade do grupo
investigado. E uma tentativa para Lakatos e Marconi (1985), de colocar o
observador e o observado do mesmo lado, tornando-se o observador um
membro do grupo de molde a vivenciar o que eles vivenciam e trabalhar

dentro do sistema de referéncia deles.

Para a redacao do Plano de Negdcios, foi utilizado o software “Meu plano de
negocio”, disponivel no site (http://www.mpn.com.br), por se tratar de um
software online mas, como foi dito anteriormente, o modelo guia sera o de

Lacruz (2008).
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3.2 Descrigao geral de um plano de negécios
Dada a enorme quantidade de modelos de planos de negdcios existentes, o
empreendedor pode se encontrar em um dificuldade na escolha do que mais
se adequa a sua realidade. Levando em consideracdo todos os aspectos e
diferengas entre os 4 planos de negocios analisados foi feita a escolha pelo
plano de negdcios do autor Lacruz, devida a logica que o autor coloca a
ordem de desenvolvimento de seu modelo de plano de negdcios, onde por
exemplo o plano de marketing € o primeiro a ser feito e ndo o sumario
executivo como na maioria dos outros modelos. Desenvolvendo
primeiramente o plano de marketing e em seguida a descrigdo da empresa, €
uma maneira de se munir de informacdes para desenvolver o sumario

executivo na fase final do plano.

Para Lacruz (2008) o primeiro passo para o plano de negocios é um Check-
list inicial composto de vinte e cinco perguntas para avaliar o conhecimento
que o empreendedor tem de seu empreendimento antes de comecar

propriamente o plano. As perguntas sao descritas abaixo:

1. Qual o objetivo do negdcio que pretende montar?
Do que trata o produto ou servigco que pretende oferecer?
Vocé identificou um nicho para seu negécio? Se afirmativo, qual
(género, faixa etaria, classe social, regido, etc.)

4. Os dados da conjuntura econbémica (PIB, inflagdo, juros,
desemprego etc.) apontam para um periodo de recesséao,
expansao ou manutencao da situagao atual?

Quais os habitos dos seus futuros clientes?
Qual o crescimento previsto para os proximos anos do mercado e
do segmento em que pretende atuar?

7. Quais serdao seus fornecedores? Como sera sua relagdo com
eles?

Quais serao seus principais concorrentes?
Ha alguma demanda reprimida do produto ou servigo que pretende

oferecer?
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10.Quais motivos levariam as pessoas a adquirirem seu produto ou
seu servico em vez do oferecido pelos concorrentes?

11.0 que levaria as pessoas a nao comprarem seu produto ou servigco
imediatamente?

12. Quais os pontos fortes e fracos do seu produto ou servigo frente
aos dos concorrentes?

13. 0O produto ou servigo que vocé pretende oferecer sera utilizado em
conexao com algum outro?

14.Qual sera a estratégia de pregos da empresa? Qual o seu
posicionamento frente aos concorrentes?

15.Qual sera a estratégia de promogao da empresa?

16.A empresa estara localizada onde? Por qué?

17.Qual sera a estratégia de distribuicdo da empresa?

18.Em qual setor de atividade seu negocio enquadrara? Sera
classificado como microempresa, empresa de pequeno porte, de
médio porte ou grande porte?

19.Como forma juridica seu empreendimento assumira? Sobre qual o
regime de tributagcado?

20.Quais tributos incidirdo sobre a atividade empresarial que pretende
exercer?

21.A equipe que ira gerir a empresa esta completa? Como a empresa
sera gerida?

22.Quais custos fixos e variaveis de negdcio tera?

23.Vocé tem ideia de quanto custara para operacionalizar o negocio?
Vocé dispbe desta quantia?

24.Qual a rentabilidade minima exigida por vocé para que o
empreendimento seja visto como viavel?

25.Quais as dificuldades e os riscos inerentes a abertura do neg6cio?

Com estas vinte e cinco perguntas o empreendedor ja tera em mente uma
ideia geral do que pretende criar. E o préximo passo é o desenvolvimento do

plano de marketing.
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3.2.1 Plano de Marketing
De acordo com Lacruz (2008) o plano de marketing expde a analise do
mercado competitivo e a definicho da estratégia a ser executada pela
empresa durante seu funcionamento. E este plano deve abordar

basicamente:

e Analise de mercado

Nesta fase Lacruz (2008) afirma que é preciso identificar as caracteristicas
dominantes da industria , seu status competitivo, suas for¢as propulsoras,
seu panorama futuro e a caracterizagdo do estagio do ciclo de vida em que
se encontra. E também analisar os fatores econdémicos que exercem
influéncia crucial sobre a atividade. Algumas destas caracteristicas a serem
consideradas sdo: tamanho do mercado, numero de consumidores e seu
perfil, concorrentes, Market share, conformagao concorrencial, velocidade de
inovacéao, tendéncias e taxa de crescimento do setor e etc.

e Estudo dos produtos/servigos
Neste momento para o autor Lacruz (2008) se deve fazer uma
caracterizagao do produto ou servigo do ponto de vista do mercado, levando
em conta seu objetivo, seus substitutos, seus complementares e seu ciclo de
vida. E essa caracterizacdo € bastante valiosa pois nela o consumidor sera

identificado.

e Exame do publico-alvo
Fazendo uma analise da clientela-alvo se busca descobrir onde,
quando, como e por que os clientes compras um determinado produto ou
servigo e estas descobertas para Lacruz (2008) sao vitais para se analisar a
concorréncia e definir estratégias de marketing. Um conjunto de perguntas e

respostas iniciam esta analise:

1. A qual necessidade responde o produto?
2. O que o cliente espera do produto: durabilidade,
descartabilidade ou confiabilidade?

3. Qual o prego o cliente esta disposto a pagar?
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4. Onde o cliente costuma comprar este tipo de produto e por
que?

5. O que leva o cliente a comprar este tipo de produto?

6. Existem periodos em que ele consome mais do que a média
normal?

7. Ele é fiel a marca? E fiel a um fornecedor?

8. Ele ¢é influenciado pela publicidade, por descontos e por
promog¢des?

9. Ele compra por impulso ou € um comprador racional?

10.0 que influencia sua decisdo de compra: a familia, os amigos
ou os colegas de trabalho?

e Analise da concorréncia
Esta analise deve ser comparativa, entre o seu produto e o dos concorrentes.
E o empreendedor de acordo com Lacruz (2008) deve considerar seus
concorrentes diretos e indiretos. A comparacao entre os produtos ou servigco

deve considerar principalmente:

Porte das empresas

Precos praticados

Localizagao

Condicdes de vendas

Promocgdes

Qualidade de atendimento e do produto
Market share

© N O g A~ w0 DN =

Servigos pos-venda

e Estratégia empresarial
Uma estratégia empresarial para Lacruz (2008) deve considerar uma analise
interna e externa da organizagdo, a identificacdo de fatores criticos para o
sucesso, o delineamento de objetivos e metas da orientagcdo estratégica.
Uma ferramenta bastante utilizada nesta parte do plano de negocios € a
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matriz SWOT, onde serdo analisados as forcas, fraquezas, oportunidades e
ameagas internas e externas a organizagdo. Porter (1986) resume as

estratégias de uma empresa em trés categorias:

1. Lideranga no custo: onde as empresas concentram seus
esforgos para produzir a baixo custo através de alguns artificios,
como manter um escopo amplo que atenda muitos segmentos.

2. Diferenciacao: nesta estratégias a empresa procura a ser unica
em sua industria. S&o selecionados alguns atributos que os
clientes julgam extremamente importantes e eles s&o atendidos
de uma maneira singular para satisfacao destes clientes.

3. Foco: esta consiste em selecionar um segmento ou um grupo
de segmento na industria e adaptar sua estratégia para atendé-

los, excluindo os outros, para obter vantagem competitiva.

e Estratégias de marketing:
Estas estratégias de acordo com Lacruz (2008) sdo os meios que a empresa
utilizara para alcangar seus objetivos. Levando em consideragédo todas as
etapas anteriores, as informagdes para definir a estratégia de marketing
estdo completas. Para o autor, estas estratégias podem ser descritas pelos
“4P’s”, que formam os quatro elementos essenciais do marketing: produto,
preco, praca e promogao. As caracteristicas destes elementos sao

mencionadas abaixo:

1. Promocéo:
a. Promocao de vendas
b. Publicidade
c. Forca de vendas
d. Relagbdes publicas
e. Marketing direto
2. Praga:
a. Canais
b. Cobertura
31



C.
d.
e.
f.

3. Preco:

a.
b.
C.
d.
e.

a.
b
c
d
e.
f
g
h

Variedade
Locais
Estoque

Transporte

Preco
Descontos

Concessoes

Prazos de recebimento

Condigdes de financiamento
4. Produto:

Variedade

. Caracteristicas
. Marca
. Qualidade

Design

Embalagem

. Tamanhos

. Servigos

Devolugdes

Um quadro das caracteristicas das estruturas de mercado, por Chiavenato

(2005) auxilia bastante nas definicbes das estratégias de marketing.

Quadro 4: Estrutura e caracteristicas de mercado

Caracteristi

Estruturas de mercado

cas
Concorrénci | Concorrénci Oligopdlio Monopdlio
a perfeita a
monopolisti
ca
Numero de Infinito Grande Pequeno Uma ou
empresas poucas
na industria
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Tamanho Geralmente Grande e Geralmente Grandes
das pequenas pequenas grande
empresas
Natureza Homogéneo | Diferenciado Poucos Heterogéneo
dos se s: similares, | diferenciados. s. Nenhum
produtos padronizado mas nao Ha poucos substituto
s. Ha idénticos. Ha substitutos adequado
infinitos substitutos.
substitutos.

Penetragcao | Facile sem | Relativament Restrita e Bloqueado
de novas obstaculos e facil dificil, exigindo com
empresas enormes barreiras

na industria recursos artificiais.

Quase
impossivel

Controle de Precos Preco Limitado pela | Determinado

precos determinado | determinado | interdependén pelas
s pelo s pelo grau cia mutua empresas
mercado de entre os
diferenciagdo | concorrentes
dos produtos
Produto Reduzir Tentar Melhorar Manter
custos diferenciar qualidade qualidade
Preco Manter baixo | Manter baixo | Aproximar-se Nao
da exagerar
concorréncia
Promocao Ressaltar Ressaltar Fortalecer Fortalecer
preco baixo | diferenciagao imagem imagem
institucional e institucional
facilitar a
diferenciagao
Praca Estar Estar Conquistar Manter
presente no | presente no espago dos mercado
maior maior concorrentes
numero numero
possivel de possivel de
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vendas vendas

Fonte: LACRUZ (2008)

e Projecao de vendas
Estas projegcbes para Lacruz (2008) € uma das partes mais dificeis de um
plano de negb6cios mas também é uma das mais importantes pois é a
principal variavel no planejamento da produgéo, nas estratégias de marketing
e no plano financeiro. E complicada de se fazer pois os dados ndo estdo
sempre disponiveis. E ainda no caso de empresas nascentes estas projegcdes
sdo impossiveis, sendo uma alternativa usar os dados dos concorrentes ou

dados secundarios, de sindicatos, associa¢des e 6rgaos do governo.

3.2.2 Descrigao da Empresa
Esta segcédo para Lacruz (2008), do plano de negdcios aborda a descrigao
detalhada da organizacdo e se trata basicamente da estrutura de

funcionamento legal e operacional do negécio. E composto por:

e Estrutura legal
A definicdo da estrutura legal da empresa, para Lacruz (2008), comega com
seu enquadramento em um setor de atividades, depois quanto ao seu
tamanho e constituicdo juridica. Os setores de atividade s&o basicamente
divididos em: Agropecuario, industrial, comercial e prestagado de servigcos. O
porte da empresa é dividido em: microempresa, pequena empresa, media
empresa e grande empresa. Esta diferenciagdo decorre dos impostos e
outras responsabilidades fiscais que sdo pagos dependendo do porte da
empresa. As formas juridicas utilizadas no Brasil sdo as seguintes:

empresario, sociedade simples ou sociedade empresaria.

e Estrutura organizacional
Para Lacruz (2008) esta estrutura tem quatro aspectos: localizagao,
infraestrutura, plano operacional e capacidade produtiva e/ou comercial. Ele
ainda chama a atencdo para os pontos que devem ser considerados quanto a
tomada de decisao sobre a localizagao do empreendimento, que sao:
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Valor do aluguel

Infraestrutura disponivel

Seguranga do imével

Facilidade de acesso dos clientes ou de distribuicao

O O O O O

Facilidade de acesso a fornecedores ou insumos de

producao

(@)

Disponibilidade e qualificagdo de mao-de-obra
o Proximidade dos concorrentes

o Estrutura tributaria, regulamentos e incentivos

Quanto ao plano operacional, Lacruz (2008), conclui que esta parte do plano
de negocios deve conter a organizagdo interna da empresa, tratando
questbes de como a empresa sera estruturada, quais as areas chaves de
gerenciamento do negdcio, qual a equipe gerencial, quais tarefas serdo
terceirizadas e quantos funcionarios sdo necessarios para o funcionamento
do negdcio. E também deve-se fazer uma descrigdo detalhada das
responsabilidades de cada cargo para se facilitar os processos de

recrutamento e divisao das tarefas.

Para Lacruz (2008) no plano operacional deve-se desenvolver também o
layout do empreendimento, definindo a distribuicdo dos setores, a distribuicdo
dos equipamentos, dos moveis e das pessoas de uma forma a potencializar
as atividades diarias. E com um arranjo fisico definido, € o momento de se
pensar na capacidade produtiva da empresa, que representa a capacidade

maxima que a empresa pode atingir com a plena utilizagdo de seus recursos.

3.2.3 Plano Financeiro
Para Lacruz (2008), o planejamento financeiro é o conjunto de informacdes
de natureza financeira, que compdem as previsdes relativas a

operacionalizagao do negocio.

‘O que ndo se deve fazer é a adequagao do plano aos

dados financeiros, e sim o contrario, pois s&o os objetivos e as
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metas do negdcio, além da estratégia e da projecdo de vendas
que geram as planilhas financeiras do plano de negdcio.”
(Dornelas, 2001, p.162)

Para Lacruz (2008) este plano deve conter os dados de: Receitas e custos,
Fluxo de caixa, principio do desconto, custo de oportunidade, Valor presente
liquido, taxa de rentabilidade, taxa interna de retorno, tempo de retorno do

investimento, ponto de equilibrio e a analise de sensibilidade e de cenarios.

3.2.4 Sumario Executivo
De acordo com Lacruz (2008) o sumario executivo € apenas uma sintese das
etapas anteriormente desenvolvidas: Plano de marketing, descricdo da

empresa e o plano financeiro.

Quadro 5 : Conteudos do sumario executivo

Secao Descricao

Descricao da empresa Dados do empreendimento

Dados dos empreendedores

Estrutura organizacional

Plano de Marketing Principais caracteristicas dos
produtos ou servigos oferecidos

Caracteristicas do mercado almejado

Previsdo de vendas

Estratégias para alcangar os
objetivos desejados

Plano Financeiro Rentabilidade e proje¢des financeiras

Necessidade de financiamento

Fonte: LACRUZ (2008)

3.2.5 Plano de Implementacao
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Para Lacruz (2008) o plano € o ultimo elemento de um plano de negdcios,
que é o detalhamento do cronograma de execucédo da empresa e ele deve
conter trés partes principais:

e Detalhamento das principais atividades de implementagao
e Os responsaveis pela execucio destas atividades
e O caminho critico do cumprimento das atividades

De acordo com Lacruz (2008) a melhor maneira de se desenvolver esta parte
do plano é através do grafico de Gantt, pois neste grafico a leitura das
atividades, prazos e responsaveis é facilmente detectada mas caso néo seja
possivel, um descritivo das atividade, responsavel, status da atividade e
prazo de realizacéo pode ser feito.

O modelo de plano de negdcio de Lacruz (2008), se mostra eficiente na sua
abordagem, e apo0s estas cinco etapas detalhadas acima, o empreendedor
sabera se sua ideia é viavel socialmente, economizaste e financeiramente.
Lacruz (2008) destaca porém que as etapas em que se desenvolve o plano
de negocios, é diferente de como ela sera apresentada a terceiros, sendo sua

ordem de apresentacdo a seguinte:

e Sumario executivo

* Descricdo da empresa

* Plano de marketing

* Plano financeiro

* Plano de implementacao

Ordem, que felicitara a compreens&o do plano de negdcios, por parte de um
investidor ou sécio em potencial.

4. Estudo de Caso

4.1 Plano de Negoécios

4.1.1 Sumario Executivo
a) Descrigao da empresa

* Dados do empreendimento:
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o Nome do aplicativo: Odontofacil

o Localizacdo: Home - Office

o Ramo: Aplicativo de agendamento de consultas
odontologicas

o Regido: Brasil, mas o marketing direto sera iniciado na

regiao metropolitana de Goiania.

* Dados dos Empreendedores
o Mateus Santana Estevao: 24 anos, solteiro, graduado em
engenharia de producédo pela UFOP, com experiéncia em
Gerenciamento de projetos e Six Sigma. Sera
responsavel pela parte financeira, operacional e
marketing do aplicativo

o Socio com formagdo em engenharia de controle e
automacgao ou ciéncias da computacdo. Jovem e com
espirito empreendedor.

* Estrutura organizacional
o Responsavel de desenvolvimento
= Desenvolvimento do aplicativo
= Desenvolvimento da pagina na web
o Responsavel pelas operacdes - Mateus
= Busca por clientes
= Marketing
= Operagdes

=  Financeiro

b) Plano de Marketing

Diante de um cenario de crescimento dos trés mercados envolvidos no
negocio: smartphones, aplicativos e odontologia. Um aplicativo para melhorar
e facilitar o cotidiano dos dentista se faz necessario.
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Sera oferecido ao cliente uma maneira de organizar o dia-a-dia em seu
consultério, por meio de um aplicativo eficaz, com fun¢des especificas para
dentistas, agendamento online, remarcagdes, cancelamentos e confirmagdes

de consultas.

O mercado goiano, de acordo com reportagem do Jornal Estado de Goias
(2015), ndo seguira a tendéncia de recessao nacional e tera um crescimento
moderado no ano de 2015 e 2016. Alinhado com os dados coletados pelo
Conselho Federal de Odontologia (2014) de que a regido tem uma alta taxa
de consultas por consultério odontolégico, pode-se afirmar que este € um
mercado que tem necessidade de um aplicativo para auxilio no agendamento

de consultas odontoldgicas.

O publico-alvo sera formado, inicialmente, por recém formados que ainda nao
tem poder aquisitivo para se contratar um funcionario para realizar a tarefa de
agendamento e também por ja estar habituado com o “mundo dos
aplicativos” e teria menos restricdo ao uso de uma agenda eletrénica em seu

celular.
O aplicativo contara com seguintes funcionalidades:

* Download gratuito

* Periodo de testes

* Marketing para dentistas, pois 0 usuario pode procurar no aplicativo o
dentista mais proximo

* Sistema inteligente de agendamento, remarcagdes e cancelamentos.

* Lembretes, confirmacdes e alertas, por meio de notificacdes e e-mail.

* Disponibilizagdo de horarios vagos em tempo real

* Opcao de pagina na web para os dentistas

* Sistema online de gestéo

* Espaco para avaliagédo dos dentistas

O uso do aplicativo leva ao cliente diversas vantagens como por exemplo:
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* Foco no atendimento de clientes

* Aumento de receita

* Diminuigao de faltas e cancelamentos
* Gestao facilitada

* Automatizagdo da agenda

* Maior flexibilidade de horarios

* Reducgéao de custo com funcionarios

* Melhoria da relagdo com cliente

* Maior facilidade para remarcacgoes

* Diminuigao de erros de agendamento

c) Plano Financeiro
N&o sera necessario empreéstimos ou financiamentos para o desenvolvimento
do aplicativo. O payback simplificado do projeto considerando o cenario
provavel de projegao de vendas é de apenas, 6 meses. O custo de operacao
do projeto € R% 2123,50. Custo total de investimento no projeto sera de R$
4000, considerando os custos de operagao e capital de giro. A lucratividade
anual é de 71%.

4.1.2 Descrigao da Empresa
a. Estrutura Legal
Sera criada uma empresa para o desenvolvimento do aplicativo enquadrada
no setor de servigos, de agendamento de consultas odontologicas. Sua forma
juridica sera Sociedade Simples. Com enquadramento tributario no Simples
nacional, com aliquota de 4,5% e ainda incidindo os seguintes impostos:

* COFINS =1,28%
e CSLL=1,22%
* ISS=2%

b. Estrutura Organizacional
O desenvolvimento deste aplicativo sera feito por dois sécios. Um ficara

responsavel pelo desenvolvimento do aplicativo, da pagina da web, da
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manutencao e incorporacao de novas opg¢des de usuario. O outro sécio sera
responsavel pela parte operacional, financeira e marketing do aplicativo. Os
lucros serdo divididos igualmente, bem como o capital investido. No periodo
pos-langamento, os dois socios serdo responsaveis pelo marketing direto do

produto. O lucro sera dividido da seguinte maneira:

* Primeiro ano de operagao
o 0% para os socios
o 100% para investimento no aplicativo
= Expans&o do numero de clientes
= Maior divulgagéo
= Contratacbes de vendedores
* Segundo ano de operagao
o 60% para os socios
o 40% para investimento no aplicativo
= Divulgagdo em massa
= Vendedores
4.1.3 Plano de marketing
a. Analise Mercado
O Brasil em 2016 esta vivendo uma conjuntura de crise econdmica e politica,
gue apontam para um periodo de recessao. Abaixo a tabela de evolugao dos
dados macroeconémicos do pais nos ultimos anos.

Tabela 1 : Historico de indicadores macroecondmicos no brasil

Indicadores | 2011 2012 2013 2014 2015
Selic 11,66 8,53 7,17 10,86 14,25
IPCA 6,50 5,84 5,91 6,41 10,67
Desemprego | 6,0 55 5,4 4,8 6,9
PIB 3,9 1,9 3,0 0,1 -3,8

Fonte: Portal Evolugdo dos dados Econémicos brasileiros (2015)

Analisando estes dados pode-se perceber um crescimento na taxa Selic, que
0 governo usa como instrumento para controle da inflacdo. Se a Selic ¢ alta,
ha menos dinheiro circulando e menos procura por produtos e servicos a

venda. Se a demanda é menor, os pregcos caem. A inflagdo no Brasil chegara
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ao seu maior valor desde 2002. A taxa de desemprego teve em 2015 um
aumento de mais de 2% e em 2015 houve uma contracdo de -3,8% na
economia brasileira. E em reportagem do jornal Globo(2015) afirma-se que o
Brasil voltara a crescer apenas em 2018.

De acordo com Jornal Diario do Nordeste (2015), a eMarketer empresa
especializada em pesquisas do ramo digital, o Brasil fechou 2014 como o
quinto maior volume de vendas de smartphones no mercado mundial de

smartphones.

De acordo com um artigo da Cnova (2014), no Brasil o crescimento do
trafego de dados moveis até 2018 devera ser de 11 vezes o atual, crescendo
mais de 60% ao ano e ainda o mercado de aplicativos movimentou uma
renda de US$ 27 bilhdes em 2013, o mercado de aplicativos pode atingir
US$ 77 bilhdes em 2017.

Dados Relevantes do Mercado Mobile [CNOVA, 2014]

* 48% dos usuarios de internet movel no Brasil sdo das classes AB e
46% pertencem a classe C

* 68% dos usuarios de internet movel no Brasil tém entre 16 e 34 anos e
11%, entre 35 e 44 anos

* 54% dos usuarios de internet mével no Brasil sdo homens e 46%,
mulheres

* 63% dos usuarios de internet mével no Brasil usam um plano de dados
pré-pago, 18% assinam um plano de dados pds-pago e 19% né&o tém
plano de dados.

* 35% dos usuarios de smartphones sao da classe C; 49% sao da

classe B; 12% sao da classe A e 4% das classes D e E

Em reportagem do jornal Estado de Minas (2015), segundo levantamento da
App Annie, empresa que presta consultoria na area, o Brasil ocupa a
segunda colocagdo entre os paises que mais registraram downloads no

Google Play em 2014, atras apenas dos Estados Unidos.
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Em artigo publicado pela empresa Dextra (2015) o diretor-presidente da
Associacdo das Empresas Brasileiras de Tecnologia da Informacéo de Séo
Paulo (Assespro-SP), Marcos Sakamoto, diz que o segmento de aplicativos é
muito novo no Brasil. O volume de negocios passou a ter expressividade a
partir de 2012 e esta se desenvolvendo acima da média do setor de Tl, que

cresce acima da média das outras industrias no Brasil.

No mesmo artigo da Dextra (2015) Diego Remus, diretor da Startupi acredita
que a tendéncia do mercado € o desenvolvimento de aplicativos que
complementem o setor de servicos e oferecam facilidades para os usuarios.
A vida util desse tipo de aplicativo € maior, fica mais tempo instalado no

aparelho celular.

De acordo com o Ministério das Comunicagdes (2015) o governo possui uma
série de iniciativas para ampliar o acesso a internet e de criagdo de
aplicativos e outros projetos de inovacdo. Até 18 de setembro de 2015, a
pasta recebeu inscrigbes de projetos de entidades da sociedade civil ou
instituicbes de pesquisas para o Usinas Digitais. O Ministério também
mantém o InovaApps, concurso para premiar 100 projetos de aplicativos para
smartphones e TVs conectadas com R$ 50 mil para cada. O total de
investimento é de R$ 5 milhdes.

Percebe-se que o mercado de smartphones e consequentemente o de
aplicativos esta caminhando na diregao oposta a economia brasileira, este
mercado vem tendo crescimento notoério no Brasil e no mundo. E conta ainda

com investimento do proprio governo brasileiro

b. Publico-alvo
"Historicamente, se vocé tem um sorriso bonito no Brasil vocé é uma pessoa
rica", diz Eduardo Campanella, diretor de marcas de higiene oral da Unilever
Brasil, em reportagem ao portal Uol (2014)

De acordo com reportagem do portal UOL (2014), segundo o grupo de
analises econémicas Euromonitor Internacional, o Brasil tem o maior numero

de dentistas do mundo. Sdo mais de 240 mil, o que equivale a 15% dos
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dentistas do mundo. Ocupando o terceiro lugar em volume geral de vendas e

tendo um crescimento de 7% ao ano.

Um estudo realizado pelo Conselho Federal de Odontologia (2014) mostrou
que 30% da populacao brasileira foram a consultorios privados no ultimo ano.

De acordo com o Conselho Federal de Odontologia (2014) as regides
Nordeste e Centro-Oeste apresentam média de consultas por consultérios
maior que a nacional. Ou seja, sdo regides que tem um numero menor de
consultérios e clinicas e com isso o nivel de desorganizagdo dos mesmos €&
maior, pois se tem uma alto volume de atendimento, sendo isso uma
vantagem competitiva para o aplicativo que visa uma maior organizagao do

ambiente de trabalho dos dentistas.

Outro dado importante no mesmo estudo do Conselho Federal de
Odontologia (2014) s&o os gastos em compras com materiais de consumo
odontoldgicos, que tem média entre R$ 800 e R$ 900 milhdes, anuais.

Abaixo sdo apresentados alguns dados importantes desta industria no Brasil,
de acordo com o “Guia de Profissées” do portal 1G (2015)

* Numero de faculdades: 201

* Formandos por ano: 8.930

* Profissionais no mercado: 220 mil

» Salario inicial: R$2.500

» Média salarial: entre R$3.400 e R$ 5000

» Salario auge da carreira (8 anos formado): entre R$5000 e R$ 12000

O mercado odontoldgico brasileiro segue em crescimento, obedecendo sua
tendéncia historica. No Brasil, onde ha a cultura do sorriso, pode se dizer que
este € um mercado estavel, devido ao habito do brasileiro. Sua média salarial
é alta, tornando dentistas e clinicas com um alto poder aquisitivo. Inicialmente
o empreendimento focara na aquisigdo de clientes mais jovens, recém

formados até os 30 anos de idade, em razdo de uma maior aceitabilidade ao
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uso de aplicativos e a um relativo menos poder aquisitivo, o que dificulta a

estes dentistas a contratacdo de funcionarios, responsaveis pela agenda do

consultorio.

c. Analise da concorréncia

Quadro 6: Comparativo entre concorrentes

Aplicativo/
Fungoes

OdontoFacil

Simples
Dental

Mobidental

Dental
Office

Controle online
da agenda

X

X

Gestao Financeira

Controle Estoque

Confirmagoes
consultas

Versao web do
aplicativo

Blog

Sistema de
buscas
(proximidade,
convénio, nome..)

Suporte online

Periodo de testes

Agendamento
pelo aplicativo

Site exclusivo
para clientes

Plano de
tratamento e
orgcamento
automatico

Software off-line

Horarios vagos
online e em
tempo real

Preco

0,27/consulta

R$
98,70/més

R$ 89,90/més

R$
79,90/més

Emissao de
atestados,
receitas e recibos

X

Controle em
tempo real de
remarcacgoes e
cancelamentos
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Lista de espera x
por horario
Lembretes
(aniversario, X X
retorno...)
Avaliagao de x
dentistas
Ficha do paciente X
-Gratuito e
. - Loja fisica
Diferencial para clientes em Goiania
Dental
Cremer
Fonte: Préprio autor
d. Estratégia Empresarial
Quadro 7: Analise SWOT
Analise Externa
Oportunidades Ameacas

* Mercado de aplicativos e
celulares em pleno
crescimento

* Mercado odontolégico também

em ascensao
* Alto poder aquisitivo dos
clientes

* Anseio pela ndo dependéncia

de secretarios

Incerteza quanto a
aceitabilidade real dos clientes
Habito dos dentistas de
sempre contar com secretarias
Clinicas que ainda trabalham
com ordem de chegada
Concorrentes estaveis no
mercado

Analise Interna
Forgas Fraquezas
* Funcdes especificas para * Empresa nova no mercado
dentistas * Inicialmente sem loja fisica

* Interatividade com pagina web

* Gratuito para usuario final

* Reducédo de custo com
funcionarios

* Marketing para dentistas

* Agendamento pelo aplicativo

* Preco

Poucas barreiras entrada para
outros concorrentes

Fonte: Préprio autor

e. Estratégias de Marketing

i.  Produto/Servigos

O principal servico oferecido sera o de agendamento de consultas

odontologicas para dentistas e clinicas, por meio do aplicativo para
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smartphones e sua interagdo total com uma pagina na web. Esta pagina na
web sera direcionada como marketing do aplicativo e também destinada ao
dentista, todas as opcgdes oferecidas no aplicativo para o cliente, também
estara disponivel no site, podendo o cliente escolher em qual plataforma

atualizara suas informacoes.
Servigos oferecidos no langamento:

* Agenda eletrénica e 100% online e em tempo real

* Disponibilizagdo da agenda do dentista em tempo real

e Suporte online

e Usuario pode agendar pelo aplicativo e esperar a confirmagdo do
dentista

* Blog para interagdo com clientes

* Lembretes de retorno e confirmacgao de consultas

» Sistema inteligente de remarcagdes e cancelamentos

* Lista de espera em caso de desisténcia

* Confirmagao por SMS, e-mail ou notificagcéo

* Opcao de especificacdo de horario ou dias de folgas/férias

e Sistema de busca por: Convénio, proximidade, cidade,

nome/sobrenome ou clinica

Servigos oferecidos apds primeiro ano do aplicativo:

¢ Gestao financeira

* Gestao de estoque

A respeito sobre protecao juridica ao aplicativo, ao final do plano de negdcios
se for validada sua criagdo, ele devera ser registrado no INPI, no “registro de

programa de computador”, antes de seu desenvolvimento comecgar.

i. Praca
A distribuicdo do software sera através das lojas virtuais, Play Store e Apple
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Store, podendo o usuario ser redirecionado a estas lojas através do site do
aplicativo. Nao havera representante ou varejista responsavel por levar o

aplicativo até o usuario.

ii. Preco
Outra diferenciagdo do aplicativo sera a forma de cobranca, a Odontofacil
disponibilizara o aplicativo gratuitamente mas cobrara um valor por consulta
marcada pelo aplicativo. Para a definicdo do valor, sera feita uma analise do
preco dos concorrentes, sua conversdo a um valor por consulta,
considerando média de uma consulta a cada trinta minutos por dentista, oito

horas diarias de trabalho e vinte dias trabalhos no més.

Tabela 2 : Comparativo entre pregos dos concorrentes

Valor Média de consultas Valor por
mensal mensal/dentista consulta
Simples 98,7 320 0,31
Dental
Mobidental 89,9 320 0,28
Dental
Office 79,9 320 0,25
Média 89,5 320 0,28

Fonte: Préprio autor

Como estratégia de entrada no mercado, € comum se aplicar uma politica de
precos abaixo dos concorrentes, mas deve-se levar também em
consideragao as fungdes do aplicativo em relagao aos concorrentes. Portanto
foi definido que o valor por consulta gerada pelo aplicativo sera de R$ 0,27.
Sera oferecido ao cliente a opgdo de pagamento mensal ou quinzenal no
primeiro ano do aplicativo, no segundo ano, caso o haja condigdes
financeiras sera oferecida a op¢ado de pagamento trimestral. O pagamento
podera ser efetuado através de transferéncia bancaria ou pagamento de
boleto gerado pelo aplicativo.

iv.  Promocao

A divulgacao do produto sera feita através de duas formas:

¢ Internet
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o Rede social
= Facebook
* Grupos especificos de dentistas e afins
= Twitter
* Visando atingir dentistas famosos e especialistas
da area
o Blog sobre o aplicativo
o Blog sobre odontologia e produtividade, onde havera Insights
sobre o aplicativo
* Panfletagem direta
o Eventos sobre odontologia
o Diretamente nas clinicas, consultorios e faculdades
= Feito pelos so6cios nos primeiros seis meses de

langamento do aplicativo

As redes sociais e blogs, serdo os principais canais. Sera oferecido também
aos donos de sites sobre odontologia a oportunidade de testar o aplicativo e
fazer um “Review” sobre o0 mesmo e como ele pode melhorar a produtividade

dos dentistas brasileiros.

Outra estratégia especifica sera a divulgacdo através de panfletos. A
panfletagem ocorrera nos eventos destinados a odontologia e também serao
enviados por correio e entregue diretamente aos principais consultorios e
clinicas da regido metropolitana de Goiania. Outra estratégia sera a
divulgacdo do aplicativo nas faculdades de odontologia, visando atingir os

recém formados.

v. Projecdo de vendas
Por se tratar de uma empresa nascente, a proje¢cado de vendas se torna algo
complicado, pois os dados nao existem. E os dados com concorrentes
indiretos ndo s&o divulgados. Para auxiliar nesta projecéo de vendas, foi feito
um questionario (anexo 1) e 20 dentistas espalhados pelo Brasil o

responderam. Destes um total de 50%, responderam que comprariam um
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aplicativo de agendamento de consultas. Projetando que em um dia se
consiga atingir e apresentar o aplicativo com qualidade para um profissional,

pode-se projetar que em um més (20 dias uteis) dez dentistas se tornardo
clientes.

Quadro 8: Projecéo de vendas

Projecao Projecao Projecao
otimista realista pessimista
Clientes por 10 5 >
més

Fonte: Préprio autor

4.1.4 Plano Financeiro
a) Custos operacionais
a. Licenca de desenvolvedor [Yeeply, 2015]
i. Android: U$ 25,00 ou R$ 100,00*
ii. Apple: U$ 99,00/ano ou R$ 396,00* anuais
iii. Abertura da empresa : R$ 751,00
iv. Registro marca : R$ 170,00

v. Exclusividade marca (10 anos) : R% 706,50
*utilizando a cotagdo de 1U$ = 4R$

b) Custos fixos mensais
a. Hospedagem site: R$ 30,00 / més
b. Registro dominio: R$ 9,90 / més
c. Contador ( Empresa Contabilizei ) = R$ 99,90 / més

c) Custos variaveis
a. Primeiros seis meses
i. Panfletos: média de R$ 150,00 / més
ii. Deslocamento: média de R$ 150 / més
ii. Imposto = 9%
b. De seis em seis meses o investimento com divulgacéo
aumenta R$ 300,00 no minimo
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d) Investimento inicial
a. Serdo necessarios R$ 2123,50 para se cobrir os custos de
operacgao do aplicativo, dividido entre os dois soécios.
b. Os socios também dividirdo o total de R$ 1876,50 de capital
de giro
c. Totalizando R$ 4000,00 de investimento inicial total

e) Ponto de equilibrio mensal
Com o ponto de equilibrio pode-se calcular qual a quantidade de clientes
para se cobrir os custos mensais. Nos primeiros 6 meses o ponto de
equilibrio é de 4 clientes. De 6 meses a um ano, o ponto de equilibrio € de 9

clientes.

f) Fluxo de caixa
a. Premissas
i. Clientes sao fiéis ao aplicativo e ndo ha desisténcia
nos primeiros meses
ii. Total de 320 consultas/més por dentista
iii. Nos primeiros 6 meses de empresa sera feito pelos
sécios a divulgagao direta a clientes.
1. Depois de 6 meses de marketing direto,
considera-se uma taxa de crescimento de 5%

ao més.

Tabela 3 : Projecéo de clientes por cenario

Numero de clientes

Més | Més | Més | Més | Més | Més | Ano | Ano | Ano

Otimista 10 20 30 40 50 60 80 155 | 259

Provavel 5 10 15 20 25 30 40 72 130

Pessimista 2 4 6 8 10 12 16 29 52

Fonte: Préprio autor
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* Cenario Otimista
* Tabela 5 : Fluxo de caixa para cenario otimista(em R$)

Cenario at$° 1 2 3 més 4 9 6més | ano1 | ano2 | ano 3
otimista més més | més més | més
Entradas

Receita

de 0 864 | 1728 | 2592 | 3456 | 4320 | 5184 | 6912 | 13392 | 22378
vendas

Capital 1877

de giro

Saidas
Investime 2124

nto

Custo 440 | 440 440 440 | 440 440 1040 | 1340 | 1640
mensal

Imposto 78 156 233 311 389 467 622 1205 | 2014
Fluxono | -1 5503 | 1433 | 1919 | 2705 | 3491 | 4278 | 5250 | 10847 | 18724
periodo | 2124

Saldode | - |\ o9 | 1535 | 3151 | 5856 | 9348 | 13625 | 18875 | 29722 | 48445
caixa 2124

Fonte: Préprio autor

* Cenario Pessimista
Tabela 6 : Fluxo de caixa para cenario pessimista(em R$)

Cenario atéo 1 1 2 3 4 5 6 ano | ano | ano
pessimista més més | més | més | més | més | més 1 2 3
Entradas
Receita de 0 173 | 346 | 518 | 691 | 864 | 1037 | 1382 | 2506 | 4493
vendas

Capl_tal de 1877

giro

Saidas
Investimento 2124
Custo mensal 440 | 440 | 440 | 440 | 440 | 440 | 1040 | 1340 | 1640
Imposto 16 | 31 | 47 | 62 | 78 | 93 | 124 | 226 | 404
Fluxono | 5104 | 1504 | -125 | 32 | 189 | 346 | 504 | 218 | 940 | 2448
periodo

Si':ii:'e 2124 | -530 | -655 | -623 | -434 | -87 | 416 | 634 | 1574 | 4023

Fonte: Préprio autor
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* Indicadores de viabilidade no cenario provavel

Quadro 9 : Indicadores de desempenho

Indicadores

Ano 1

Ponto de equilibrio

9 Clientes / més

Lucratividade 71%
Rentabilidade 171%
Payback Simplificado 6 meses

Fonte: Préprio autor

e Memoria de calculo:

O
@)

O

41.5

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100.
Lucratividade = (19579 / 27562) x 100 = 71% ao ano.
Rentabilidade = Resultado do fluxo de caixa anual (média dos

12 meses) / investimento inicial
Rentabilidade = (6853,30 / 4000) x 100 = 171,3%

Plano de implementagao

Quadro 10: Descritivo do plano de Implementacao

Meses
. . Respon
Atividade . P I Status EoG
A Margo | Abril | Maio | Junho | Julho sto
Desenvolvime
nto do plano Mateus | Finalizado X
de negocios
Desenvolvime
nto do Sacio andamento X
aplicativo
Criagdo do site | Sdécio | n&o iniciado X
Validagao com . .
. . Sécio | nao iniciado X
primeiro cliente
Criagao dos Mateus | nao iniciado X
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blogs
Criacao pagina . ..
gaop g Mateus | ndo iniciado
redes sociais
Langamento . .
- Saécio nao iniciado
da versao beta
Captacao de . ..
p. ¢ Mateus | ndo iniciado
clientes
Brainstormi e
) 9 Ambos | ndo iniciado
de melhorias
Langamento . .
- Saécio nao iniciado
da versao final

Fonte: Préprio autor
5. Consideragoes Finais

O plano de negécios desenvolvido para o aplicativo OdontoFacil, de
agendamento de consultas odontologicas ajudou na analise do mercado,
mostrando que apesar da economia brasileira estar em um momento ruim, os
trés mercados envolvidos no empreendimento, aplicativos, odontoldgico e de
smartphones, seguem com forga total de crescimento. Devido a existéncia da
parceria entre os dois sOcios responsaveis pelas atividades de operacédo do
aplicativo, este tem seu custo bastante reduzido. Tendo um custo fixo mensal
de R$ 439,90. Considerando, o baixo custo de operagdo, inumeras
vantagens para o cliente e uma pesquisa satisfatoria quanto a aceitabilidade
do produto, pode-se concluir que seu desenvolvimento sera aceito no

mercado.

Para os sécios, a plano de negocios mostrou que o aplicativo tem uma
capacidade enorme de geragao de lucros. Tem uma taxa de lucratividade de
71% em seus primeiro ano de mercado e um Payback de apenas 6 meses.

Se mostrou também um projeto extremamente rentavel.

O objetivo geral deste trabalho era criar um plano de negdcios para um

empreendimento no setor de aplicativos de agendamento de consultas
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odontoldgicas para smartphones e web, e este objetivo foi cumprido no
capitulo 4 desta monografia, onde foram analisados diversos itens de
mercado e foram desenvolvidos os planejamentos financeiro, marketing e de

implementagao.

Quanto aos objetivos especificos deste estudo pode-se assim resumir: o
objetivo especifico 1 “fazer uma revisdo de literatura sobre planos de
negocios” foi atingido no capitulo dois; o objetivo especifico 2 “analisar a
estrutura de um plano de negdcio” também foi atingido e esta descrito no
capitulo 3; os objetivos especificos de numero 3, 4 e 5 foram atingidos no
capitulo 4 deste trabalho.

Quanto a questao problema desta monografia, que foi: Qual a viabilidade de
se desenvolver um aplicativo, web e para smartphones, de agendamento de
consultas odontologicas e qual o melhor modelo de plano de negdcios para
se desenvolver este empreendimento? Esta questdo pode ser respondida da
seguinte forma: O melhor modelo de negdcios para o desenvolvimento deste
aplicativo é o de Lacruz (2008) e o desenvolvimento deste aplicativo € viavel,
socialmente, economicamente e financeiramente, devido ao seu baixo
investimento e grande aplicagdo no mercado de aplicativos e para a
odontologia.

Quanto a metodologia , pode-se dizer que o estudo de caso se adequou
perfeitamente aos objetivos colocados e o plano de negdcios é a melhor

ferramenta para de tomar uma decisao de viabilidade

Quanto a trabalhos futuros decorrentes desta monografia indica-se o

desenvolvimento e langamento do aplicativo no mercado brasileiro.
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7. Anexo
71 Questionario aplicado
Sem
Pergunta Sim Nao resposta Total
Em sua clinica ou escritério o uso da agenda
de consultas é eficaz? 40% 60% - 100%
E utilizada algum tipo de agenda eletrénica? 70% 30% - 100%
O seu consultério possui computador? 100% - - 100%
O seu consultério possui algum empregado
responsavel pelo agendamento? 85% 10% 5% 100%
alta média baixa
A quantidade de faltas sem justificativas é: 20% 20% 60% 100%
A quantidade de remarcagdes é: 30% 40% 30% 100%
sim nao talvez
Vocé compraria um aplicativo ou software
para facilitar o agendamento de consultas? 50% 20% 30% 100%
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