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RESUMO

Sabe-se que apenas ter ideias ndo € garantia de sucesso. E preciso organizacéo, planejamento,
analise e controle para transformar a ideia em uma oportunidade de negocios e a oportunidade,
em sucesso. Considerando a importancia que o Plano de Negdcios tem para a tomada de decisdo
de um investimento e para o sucesso do empreendimento, o objetivo desta pesquisa é analisar,
comparativamente ao Plano proposto pela literatura, como ocorre a tomada de decisdo e o
sucesso (ou insucesso) de investimentos ou novos negocios que foram realizados sem o
embasamento formal do Plano de Negécios. O alvo da investigacdo do estudo é um
empreendimento familiar realizado na compra de terras para plantagéo e venda de soja no estado
do Rio Grande do Sul. Atraves de dados e informacdes obtidos por meio de entrevista realizada
com um dos proprietarios, foi possivel entender como ocorreu a tomada de decisdo dos
empreendedores ao investir e também quais sao 0s pontos positivos e os pontos de melhoria do
negocio realizado por eles.

Palavras-chave: plano de negdcios, empreendimento familiar, tomada de decisdo



ABSTRACT

It is known that just having ideas is no guarantee of success. It takes organization, planning,
analysis and control to turn an idea into a business opportunity and the opportunity into success.
Considering the importance of the Business Plan for the decision-making of an investment and
for the success of the enterprise, the objective of this research is to analyze, comparing to the
Plan proposed in the literature, how is the process of decision-making and success (or failure)
of investments or new business that were carried out without the formal basis of the Business
Plan. The target of the investigation in this study is a family business in which it was purchased
lands for planting and selling soybean in the state of Rio Grande do Sul. Through data and
information obtained through an interview with one of the owners, it was possible to understand
how the decision-making was made by the entrepreneurs when investing and also what are the
positive points and the points of improvement of the business carried out by them.

Key-Words: business plan, family enterprise, decision making.
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1 INTRODUCAO

Como surgem novas ideias? Ideais de um novo produto, uma nova tecnologia ou um
novo negocio? Como essas ideias se transformam em oportunidades? E como determinar se
uma oportunidade de negdcios tera sucesso ou ndo? Essas questdes ndo sdo simples de serem
respondidas, exigem organizacdo e planejamento. E € nesse contexto que surgem as figuras do
empreendedor, do investidor, do gerente, e os estudos de viabilidade econdmico-financeira.

Segundo Cecconello e Ajzental (2008), novas ideias e oportunidades de negdcios podem
ser percebidas através de sinais do mercado que sdo ‘“visualizados” pela figura do
empreendedor: novas ou diferentes necessidades, novas demandas da sociedade, tendéncias de
mercado. Como exemplo desses sinais do mercado, podemos citar as rupturas demograficas e
tecnoldgicas que ocorrem no ambiente externo das empresas e as novas demandas da sociedade
que decorrem dessas rupturas (DEUTSCHER et al., 2012).

Sabe-se que a figura do empreendedor tem um papel fundamental no desenvolvimento
e realizacdo de novas ideias e oportunidades de negocios. De acordo com Cecconello e Ajzental
(2008, p. 2), “ele consegue vislumbrar rapidamente aquilo que outros ainda demorardo para
imaginar e, além de vislumbrar, articula recursos para a realizagao”.

Ou seja, empreendedor é aquele que consegue antecipar situacdes, preparar-se para elas,
observar e planejar. Ainda segundo Dolabela (2008, p. 24), “o empreendedor ¢ o responsavel
pelo crescimento econdmico e pelo desenvolvimento social. Por meio da inovagdo, dinamiza a
economia”.

Apenas ter ideias, porém, ndo é garantia de sucesso. E preciso organizacao,
planejamento, andlise e controle para transformar a ideia em uma oportunidade de negécios e a
oportunidade, em sucesso. Como explica Custédio (2010), o empreendedorismo € 0 ponto
inicial para a inovacdo, mas ha um caminho a ser percorrido entre a ideia e a sua realizacéo.

Dolabela (2008, p. 38) define bem o surgimento de novas ideias e 0 percurso para sua

concretizagdo por parte do empreendedor:

Tais ideias, a principio, emergem em estado bruto e refletem ainda um sonho, uma
vontade ndo muito definida. Ou seja, ainda ndo sofreram um processo de validacéo,
podem ainda ndo ser um produto. Para aprofundar-se em sua ideia emergente (ou
ideias), o futuro empreendedor procura pessoas com as quais possa obter informacdes
para aprimora-la, testa-la, verificar se € um bom negécio. [..] Ao obter tais
informagBes, o empreendedor nascente vai alterando a sua ideia inicial, agregando
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novas caracteristicas, mudando alguma coisa, descobrindo ou inventando novos
processos de produgdo, distribuicdo ou vendas. E, ao modificar o produto, vai atras de
novas pessoas, de livros, revistas, feiras etc. E um processo continuo de conquista de
novas relagdes. E esse processo € circular, na medida em que tais relagdes irdo
contribuir para melhorar o produto, alterando-o... e assim por diante.

O dominio da tecnologia voltada para o produto, ou seja, o0 dominio do processo de
producdo ndo € o Unico fator importante para o sucesso de uma empresa, como é comum alguns
empreendedores acharem. Pelo contrario, o foco ndo deve estar no produto ou ideia apenas,
mas no negdcio como um todo: conhecimento do negdcio, dos clientes, dos fornecedores, da
concorréncia, das tendéncias e sinalizagdes sobre o futuro do produto (DOLABELA, 2008).

Portanto, como afirma Dolabela (2008), apenas um estudo de viabilidade através da
elaboracdo de um Plano de Negdcios podera indicar o potencial de uma oportunidade de se
transformar em um bom negadcio.

Mas o que € e para que serve o Plano de Neg6cios?

O Plano de Negdcios ¢ um documento que serve de avaliagdo as partes interessadas e
gue contém os fatores chaves para o desenvolvimento e sucesso do negocio: analise dos
investimentos iniciais necessarios, 0s riscos atrelados a esse investimento, o retorno possivel
do negdcio, entre outros fatores para a composicao do negécio como clientes, fornecedores,
concorrentes. O objetivo é facilitar e embasar a tomada de decisdo, através de indicadores
consistentes, decorrentes de analises fundamentadas (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Segundo Deutscher et al. (2012) o Plano de Negdcios deve responder questbes
relevantes quanto a capacidade da empresa de perceber e se apropriar das oportunidades do
mercado, analisar os ambientes externo e interno e definir qual a estratégia a ser utilizada pela
empresa ao se colocar no mercado.

Lembrando que a elaboracdo do Plano de Negdcio ndo € um instrumental apenas para
as novas empresas: projetos de expansdo, reposicionamento estratégico, viabilidade de
atendimento a novos mercados, entre outras decisdes de empresas ja existentes demandam a
elaboracdo de um plano bem estruturado (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Sabe-se que um plano bem estruturado e fundamentado é a base para a tomada de
decisdo das partes interessadas, podendo ser pela decisdo de investimento, caso seja viavel, ou
ainda pelo néo investimento, caso o resultado seja inviavel. Como explica Dolabela (2008), o
Plano de Negdcios pode indicar que o empreendimento tem potencial de sucesso; assim como

pode indicar que € inviavel, seja devido a obstaculos juridicos, legais, ou devido a riscos
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elevados, ou seja, devido a uma rentabilidade insuficiente para garantir a sobrevivéncia e
continuidade da empresa ou do novo negacio.

O Plano de Negdcios € o instrumental do empreendedor, apesar de no Brasil ainda ser
incipiente e pouco utilizado (DOLABELA, 2008). Portanto, considerando a importancia que o
Plano de Negocios tem para a tomada de decisdo de um investimento e para 0 sucesso do
empreendimento, esse estudo procura verificar com se da a tomada de decisdo e 0 sucesso (ou
insucesso) de investimentos ou novos negocios que foram realizados sem o0 embasamento
formal do Plano de Negocios. Essa verificacdo sera feita através de uma analise comparativa
entre a elaboracdo formal de um Plano de Negdcios, como estruturado pela literatura, e a
elaboracdo informal de um negdcio, feito sem uma estrutura e uma pesquisa aprofundada e
fundamentada para o seu embasamento.

O objetivo é analisar um investimento familiar na compra de terras para plantacdo e
venda de soja no estado do Rio Grande do Sul. Dado que nenhum Plano de Negdcios
estruturado foi elaborado para se verificar a viabilidade econdmico-financeira do investimento
familiar, o objetivo € analisar como ocorreu a tomada de decisdo do investimento, ou seja, quais
fatores foram levados em consideracdo, mesmo que informalmente, para indicar que o
investimento seria um bom negécio. E comparar esses fatores com aqueles analisados e
fundamentados em um Plano de Negdcios para, assim, encontrar lacunas e pontos de melhoria
que ndo foram previamente analisados pelos investidores.

Além desta introducdo, o presente trabalho estd dividido em mais 4 capitulos. O
Capitulo 2 aborda brevemente a descricdo da Metodologia utilizada para a elaboracdo do
trabalho, que foram principalmente o estudo bibliogréafico e a técnica de entrevista.

O Capitulo 3 explica como elaborar um Plano de Negdcio estruturado e fazer a analise
de viabilidade econémico-financeira de um investimento para embasar a tomada de decisdo do
investidor. Aborda, portanto, os principais passos ou etapas a serem seguidos para construir um
bom plano de investimento.

Ja no Capitulo 4 é apresentado a analise do negdcio familiar objeto do estudo, em que
os empreendedores investiram na compra de terras para plantacdo e venda de soja no estado do
Rio Grande do Sul. As informacdes e dados foram obtidos através de entrevista feita com um
dos empreendedores do negdécio, e com essas informacdes foi possivel elaborar um Plano de
Negdcios para eles. Lembrando que o investimento ja foi realizado sem a elaboracdo desse
plano. O objetivo é comparar o conhecimento que os empreendedores possuem e verificar

pontos positivos e pontos de melhoria do negdécio.
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Finalmente, a Capitulo 5 apresenta as principais conclusfes do estudo, indicando 0s
pontos positivos do empreendimento e os pontos de melhoria, que deveriam ter sido analisados
e pesquisados pelos empreendedores antes da tomada de decisdo do investimento, mas que ndo

foram.
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2 METODOLOGIA

Este capitulo tem por finalidade descrever a metodologia de pesquisa utilizada para a
elaboracdo do presente trabalho. Dado que o trabalho consiste em uma anélise comparativa
entre um Plano de Negdcios formal, ou seja, como proposto pela literatura, € um plano de
investimento familiar informal, os principais métodos de pesquisa utilizados para a elaboragéo
do trabalho foram: a pesquisa bibliografica e a técnica de estrevista para obtencdo de
informacdes e dados; e a anélise descritiva e comparativa para a elaboracao do texto.

Na primeira parte do trabalho sdo descritos 0s passos e técnicas para a elaboracéo de
um Plano de Negdcios, como proposto por varios autores da literatura sobre o assunto. Portanto,
nesta parte foi utilizado a pesquisa bibliografica como metodologia para a obtencdo e
elaborac¢do do conteudo.

Como explica Gil (1999, p. 50), “a pesquisa bibliografica ¢ desenvolvida a partir de
material ja elaborado, constituido principalmente de livros e artigos cientificos”. Assim, com
base nos materiais, livros e artigos de varios autores sobre plano de negocios, foi feita uma
descricdo suscinta e resumida dos principais aspectos da elaboracdo de um Plano de Negdcios.

A vantagem da metodologia de pesquisa bibliogréfica esta na facilidade de obtencéo
das informac6es e também na grande variedade de fendmenos e exemplos que se pode analisar
com esse tipo de pesquisa (GIL, 1999).

A técnica de entrevista foi utilizada na segunda parte do trabalho, para a descri¢ao do
investimento familiar e dos principais aspectos considerados pelos proprietarios na tomada de
decisdo. A partir da entrevista realizada, foi possivel elaborar um texto estruturado do que teria
sido o plano de negocios do investimento familiar caso ele tivesse sido previamente preparado.

Segundo Gil (1999, p.109), a entrevista ¢ uma técnica de coleta de dados “em que o
investigador se apresenta frente ao investigado e Ihe formula perguntas, com o objetivo de
obtenc¢ao dos dados que interessam a investigacao”.

A entrevista € um método eficiente para a obtengéo de dados dos mais diversos aspectos
e tem como vantagem a flexibilidade na aplicacéo, a facilidade de adaptacdo das perguntas,
comprovacdo e esclarecimentos de respostas e, portanto, obtencdo de grande riqueza
informativa (RIBEIRO, 2008 apud BRITTO JUNIOR, FERES JUNIOR, 2011).

Para a elaboracdo do presente trabalho, a entrevista foi realizada com um dos
proprietarios do negdcio, através de emails, estruturada e pautada em perguntas pré elaboradas.

As perguntas foram previamente elaboradas baseadas na estrutura do Plano de Negocios
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descrita na primeira parte do trabalho, com o objetivo de guiar a entrevista e obter informacoes
de qualidade para a preparacao do capitulo, com devida flexibilidade e adaptacdo as perguntas
sempre que necessario.

Finalmente, o trabalho utiliza também a metodologia de pesquisa descritiva e
comparativa, dado que tem como objetivo descrever as etapas para elaboracdo de um Plano de
Negocios e compara-las com aquelas realizadas pelos empreendedores do negocio familiar,

mesmo que de maneira informal.
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3 COMO ELABORAR UM PLANO DE NEGOCIOS

Como bem colocado por Cecconello e Ajzental (2008, p.18), “investir em negdcios,
novos ou ja existentes, pode significar grandes somas de dinheiro, o que implica minimizar os
riscos e planejar passo a passo as atividades necessarias para isso”. Portanto, apds identificar e
tomar a decisao de se explorar uma oportunidade, o0 empreendedor deve elaborar um Plano de
Negdcios, sua principal ferramenta.

Ao elaborar um Plano de Negdcios, o empreendedor consegue planejar adequadamente
0s varios passos para a implementacdo do seu projeto ou negdcio, explorando suas
potencialidades e riscos. Seus principais objetivos sdo: testar a viabilidade de um negdcio,
orientar o desenvolvimento das operacOes e estratégia, atrair recursos financeiros, transmitir
credibilidade e desenvolver a equipe de gestdo (DORNELAS, 2003).

Segundo Dornelas et al. (2008), o Plano de Negdcios ndo serve apenas para evitar que
0 empreendedor persiga uma oportunidade ruim de investimento, mas também para aprimorar
suas ideias originais, transmitir o potencial do negdcio e atrair investimentos.

O presente capitulo, portanto, tem como objetivo descrever os principais passos e etapas
na elaboracdo de um Plano de Negdcios, realizado através da revisdo bibliogréafica de varios
autores sobre o assunto. A estrutura utilizada no texto foi baseada no livro de Cecconello e
Ajzental, A Construcéo do Plano de Negdcio de 2008, por facilitar a organizacao dos topicos e
apresentar grande riqueza de informacgdo. Porém, foram feitas algumas adaptacdes para os
propositos do trabalho.

3.1 SUMARIO EXECUTIVO

Em um Plano de Negocios o Sumario Executivo tem como funcéo apresentar de forma
geral e resumida os principais contetudos que irdo fazer parte da construcdo do plano. Apesar
de ser o primeiro topico a ser apresentado em um Plano de Negocios, fundamental para atrair a
atencdo dos interessados, 0 Sumario Executivo deve ser elaborado no final, apds todas as etapas

terem sido completadas.
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Para Dornelas et al. (2008), o Sumério Executivo é a se¢cdo mais importante do plano
pois serve para impressionar os leitores logo de cara com o0s principais aspectos da sua
oportunidade de negdcio.

Cecconello e Ajzental (2008) dividem o Sumario Executivo (a que eles se referem, em
seu livro, de Sumario Descritivo) nas seguintes subsecBes: compreensdo do contexto,
concepgdo do negocio, dimensionamento das operagdes e andlise da viabilidade. Sdo o0s
mesmos topicos para a constituicdo do Plano de Negdcios, porém abordados aqui sucinta e
resumidamente.

A compreensdo do contexto tem por finalidade apresentar os aspectos referentes a
andlise da demanda, da oferta, da concorréncia, anélise da atratividade da industria em que se
atuara e também os condicionantes do macroambiente. O objetivo é buscar argumentos e
indicadores que permitam maximizar as chances de sucesso do negécio (CECCONELLO;
AJZENTAL, 2008).

A concepcdo do negdcio diz respeito aos aspectos relacionados a forma como a empresa
ird atuar. Esta subsecdo engloba os seguintes contetdos: definicdo do negocio, propoésitos do
negocio, estratégia genérica e mercadologica, defini¢do da cadeia de valores, estrutura legal do
negocio e estrutura de capital (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Depois de definidos o produto/servico, volumes (demanda e oferta) e publico-alvo, de
acorde com Cecconello e Ajzental (2008), a parte do dimensionamento das operacdes no
Sumario Executivo deve descrever brevemente aspectos relativos a como fazer, com o que fazer
e com quem fazer. Ou seja, esta subsecdo reline as premissas organizacionais/estruturais do
negdcio, as premissas operacionais e as premissas de fonte de recursos.

Finalmente, a Ultima parte compreende a anélise de viabilidade econdmico-financeira,
incluindo a projecdo de resultado operacionais, ou seja, resultados das operacGes de vendas
confrontados com os gastos; a andlise de viabilidade econémica, ou seja, apresentar 0s
indicadores que serdo necessarios e utilizados para auxiliar na tomada de decisdo; e a analise
de sensibilidade, para se verificar as variaveis operacionais que sao mais frageis a variacoes
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Cecconello e Ajzental (2008) recomendam também incluir no Sumario Executivo a
metodologia do Plano de Negaocios, ou seja, 0s procedimentos utilizados para a realizagdo das
analises e obtencao dos dados e informacoes, e também um cronograma fisico-financeiro, para

a descricdo dos recursos.
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3.2 COMPREENSAQO DO CONTEXTO

A compreensdo do contexto, segundo Cecconello e Ajzental (2008), refere-se aos
aspectos gerais que envolvem 0 negocio e que sdo fatores decisivos para minimizar os riscos
da tomada de deciséo.

E neste capitulo que o empreendedor estuda o mercado e o ambiente em que o negdcio
esta inserido, definindo o seu tamanho, as oportunidades de crescimento, as principais empresas
do setor e as tendéncias que afetam o ambiente. A analise deve ser justa e imparcial,
apresentando as lacunas do mercado que servem de oportunidade ao negocio (DORNELAS et
al., 2008).

Para a completa compreensao do contexto, estuda-se 0 ambiente externo a empresa, ou
seja, 0 setor ou inddstria em que ela atuard, incluindo fatores como a ameaca de novos entrantes,
fornecedores, compradores, produtos substitutos. Estuda-se também o ambiente interno da
empresa, isto é, seus recursos, capacidades e competéncias. E, além desses, deve-se estudar o
macroambiente, composto por elementos de carater mais amplo e que influenciam o setor e as
empresas nele inseridas (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Andlise da Demanda

Estudar e compreender a demanda de um produto ou servi¢co € um dos pontos
principais ao se estudar o ambiente, pois € a partir dela que sera feita a estimativa ou projecéao
da receita de vendas da empresa. Além disso, € necessaria para auxiliar no dimensionamento
dos investimentos em producdo e na determinacdo de oportunidades de mercado
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Dornelas et al. (2008) explicam que o empreendedor precisa definir quem € o
consumidor, 0 que o leva a comprar, como chegar até ele e quanto vai custar conquista-lo e
manté-lo. Ou seja, 0 empreendedor deve conhecer o seu publico-alvo pois isso ira ajuda-lo a
modificar e melhorar o seu produto e, assim, melhor atender as expectativas dos consumidores.

Dolabela (2008) resume bem a importancia de se analisar a demanda e conhecer o

consumidor: “E a partir da vontade dele de consumir o produto que se inicia o processo de
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demanda. Reconhecer suas necessidades e desejos € extremamente importante para a
elaboracdo do marketing mix do produto”.

Para fazer essa analise, utiliza-se como instrumental a pesquisa de mercado. Atraves da
pesquisa de mercado, o empreendedor obtém informacdes geograficas, demograficas e
psicogréaficas que permitem segmentar o mercado, isto é, dividi-lo em grupos homogéneos, com
0 objetivo de elaborar estratégias direcionadas ao seu publico-alvo, buscando satisfazer as
necessidades dessa clientela (DOLABELA, 2008).

As variaveis geogréaficas referem-se as diferentes localidades onde os clientes estdo
fisicamente distribuidos, ou seja, aonde mora o consumidor e que lugares ele frequenta. As
variaveis demogréficas incluem critérios como idade, sexo, renda, grau de escolaridade, entre
outros, e sdo muito utilizadas nas pesquisas de mercado. J& as variaveis psicograficas dizem
respeito aos individuos e seus diversos aspectos, como estilo de vida, atitudes, personalidade e
padrdes de comportamento.

Como explicado anteriormente, através da pesquisa de mercado € possivel segmentar o
seu publico-alvo através de caracteristicas que apresentam o maximo de homogeneidade
possivel e, assim, adotar estratégias que satisfacdo essa clientela. Porém, é necessario lembrar
que os consumidores séo diferentes e, portanto, seus processos de deciséo e o contexto em que
as compras sao realizadas também o sdo (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

A andlise e projecéo de demanda pode ser realizada através de dados estatisticos, como
0 censo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), de conversas e informac6es
extraidas de fornecedores, concorrentes e outras pessoas e empresas ligadas ao mercado, e ainda

de conversas, pesquisas e questionarios feitos diretamente com o potencial consumidor.

Concorréncia

Outro fator importante que o empreendedor deve analisar antes de comecar 0 seu
negocio sdo os produtos disponiveis no mercado que atendam as mesmas necessidades dos
clientes potenciais, quem sdo seus produtores, seu poder de mercado, grau de rivalidade, ou
seja, 0s aspectos relacionados a concorréncia do produto/servico.

Dolabela (2008) explica que é importante fazer uma relagdo dos principais concorrentes
da empresa ou negdcio e conhecer suas principais caracteristicas, como faturamento, porte,

localizagdo, entre outras. Além disso, definir também quais sdo os pontos fortes de cada
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concorrente e, portanto, qual a vantagem competitiva ou diferencial que cada um possui; e 0s

seus pontos fracos ou mais frageis, que possam representar oportunidade de superacao.

Verificando os pontos fortes e fracos de cada concorrente, 0 empreendedor devera
elaborar estratégias de marketing que permitam posicionar favoravelmente sua
empresa no mercado. Significa enfrentar os pontos fortes dos concorrentes e tirar
vantagem de seus pontos fracos (DOLABELA, 2008, p. 144).

Para colher esses dados e informacdes o empreendedor pode utilizar a sua rede de
contatos, através de investidores, fornecedores, e 0s proprios consumidores, pode participar de
feiras do setor, assim como conversar diretamente com os concorrentes (DORNELAS et al.,
2008).

Lembrando que os concorrentes podem ser diretos ou indiretos. Além daqueles
concorrentes que oferecem o mesmo produto ou servigo aos clientes, existem os concorrentes
que fornecem produtos substitutos. E também aqueles concorrentes que disputem pelos mesmos
insumos, fornecedores ou pelos mesmos canais de distribuicdo, ao que Cecconello e Ajzental

(2008, p. 101) chamam de Concorréncia Ampliada:

E importante estar atento a fornecedores de determinado servico ou produto que
podem fornecé-los a industrias diversas. Assim, pode haver concorréncia entre uma
empresa de uma certa industria que utiliza um insumo e uma empresa de outra
indUstria totalmente diversa que busca 0 mesmo insumo, mesmo que ambas atendam
clientes com bens ou servigos totalmente diferentes, até em &reas e localizagGes
diversas.

Fornecedores

Dado as caracteristicas do produto ou servigo do novo negécio, 0 empreendedor deve
também pesquisar quais serdo os principais fornecedores de insumos, matérias-primas e
equipamentos necessarios para o inicio da producéo.

Assim como para os concorrentes, Dolabela (2008) recomenda listar os principais
fornecedores e suas caracteristicas: localizagdo, tempo de atuagdo no mercado, porte e

principais clientes.
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Além disso, o empreendedor deve relacionar o tipo de produto que cada fornecedor
comercializa, a qualidade do produto e o preco cobrado por cada um deles. Prazo de entrega e
condicdes de pagamento também sdo fatores importantes que devem ser analisados, pois
afetaram a disponibilidade de caixa da empresa (DOLABELA, 2008).

Andlise da Atratividade da InduUstria

Outra ferramenta importante ao se explorar e iniciar um novo negdcio € a analise da
atratividade da industria, ou seja, andlise dos principais aspectos e fatores que compde a
industria em que se deseja entrar.

Segundo Cecconello e Ajzental (2008) esse estudo é fundamental pois permite, através
da andlise da industria, conhecer o desempenho esperado de uma empresa. Isso porque, de
acordo com estudos realizados na década de 1990, “...o resultado obtido por determinada
empresa €, em grande parte, semelhante ao resultado, em média, obtido pela inddstria em que
a empresa se insere...” (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008, p. 93).

Para fazer essa analise utiliza-se 0 modelo de cinco forcas de Porter que afirma que a
lucratividade de uma empresa em uma determinada inddstria deve-se a cinco elementos
principais: ameaca de novos entrantes, ameaca de produtos ou servicos substitutos, poder de
barganha dos fornecedores, poder de barganha dos clientes e a intensidade da rivalidade entre
os competidores existentes (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008). Esse modelo é demonstrado
pela Figura 1, a sequir.
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Figura 1 - Modelo de cinco forgas de Porter
Fonte: Porter (1980, adaptado).

A ameaca de novos entrantes refere-se ao grau de competitividade do mercado e a
facilidade ou ndo que as empresas tém de entrar no mesmo e conquistar clientes. Quanto maior
as barreiras a entrada, menor sera a ameaca de novos entrantes e, portanto, maior a atratividade
do setor (PONTES, 2009).

A ameaca de produtos ou servi¢os substitutos refere-se aqueles produtos ou servicos que
satisfazem as mesmas necessidades dos clientes, mas que sdo diferentes. De acordo com Pontes
(2009), os substitutos impdem um teto aos precos de uma firma e, quanto maior for a presséo
dos produtos substitutos, menor é a atratividade do setor.

Ja o poder de barganha dos fornecedores diz respeito a capacidade que os fornecedores
tém de elevar os precos ou reduzir a qualidade dos bens e servigos, exercendo ameaca ao
desemprenho das empresas. Pontes (2009, p. 20) explica que “fornecedores com alto poder de
negociacdo afetam negativamente a rentabilidade de um dado setor, pois podem impor pregos,
condicBes de pagamento, prazos de entrega e qualidade dos produtos”.

Finalmente, o poder de barganha dos consumidores refere-se a capacidade dos clientes
de forgar os pregos para baixo, exigir melhor qualidade dos produtos ou servi¢os ou de cobrar
mais prestacdo de servicos e assisténcia. Quanto maior o poder de negociagdo dos

consumidores, menor sera a atratividade de um dado setor (PONTES, 2009).
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Macroambiente

O objetivo da analise do macroambiente é determinar quais sao as variaveis exdgenas
que influenciam os resultados da industria em foco, por que se d& essa relacdo e quais suas
implicagbes. O macroambiente envolve aspectos demogréficos, econémicos, legais e politicos,
socioculturais e tecnologicos.

Os aspectos demograficos referem-se ao perfil da populacdo, ou seja, caracteristicas
como o tamanho e a taxa de crescimento da populacdo, composicao etéria, grau de escolaridade,
sexo, profissdo, expectativa de vida, entre outras caracteristicas da populacdo (DOLABELA,
2008).

As variaveis econdémicas também afetam de maneira decisiva a permanéncia ou abertura
de um novo negdcio e, portanto, € necessario averiguar a sensibilidade dos produtos a essas
variaveis. Aqui entram aspectos como inflacéo, taxas de juros, taxas de cambio, distribuicdo de
renda e Produto Interno Bruto (DOLABELA, 2008).

Ja o ambiente politico-legal diz respeito as politicas e leis que regem o setor e que afetam
a acdo das organizacdes como, por exemplo, as leis trabalhistas, leis ambientais, codigo do
consumidor e impostos (DOLABELA, 2008).

“Entretanto, os 0rgdos governamentais € os grupos de pressao podem proporcionar a
alteracdo das leis, afetando o ambiente institucional, criando para alguns novas oportunidades
e negdcios e para outros novas ameagas”, explica Cecconello e Ajzental (2008, p.110).

Os aspectos tecnoldgicos também devem ser estudados, j& que sdo promotores de
inovacdo e de alteracbes no mercado. Portanto, é importante avaliar se 0 novo negdcio é mais
ou menos suscetivel as variacdes tecnoldgicas (DOLABELA, 2008).

Por fim, os aspectos socioculturais englobam fatores socioldgicos, antropoldgicos e
psicoldgicos. As relacbes sociais em que os mercados e as empresas estdo inseridos séo
moldadas por esses fatores por meio das crengas, valores, tradicdes e normas individuais e
coletivas (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).
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4.2 CONCEPCAO DO NEGOCIO

Este subcapitulo tem como objetivo descrever a concepcdo da empresa em se tratando
dos seus objetivos e valores, ou seja, 0 propésito da organizacdo, e também estruturar e
desenvolver a proposta estratégica do negécio. Entre os topicos analisados nesta parte do plano
de negdcios estdo, além da definicdo e dos propositos do negdcio, as estratégias competitivas

genéricas, as estratégias mercadoldgicas, a estrutura legal do negdcio e a estrutura de capital.

Defini¢do do negdcio e propositos da empresa

A definicdo dos principais negocios da empresa serve como o0 ponto de partida para o
planejamento estratégico, e podem ser abordadas de duas diferentes formas de acordo com
Cecconello e Ajzental (2008 apud ABELL, 1991): através da conceituacdo do negdcio em
termos de competéncia-chave ou habilidades ou por &reas de atividade, como produtos
oferecidos ou mercados atendidos.

Trata-se, portanto, de definir quais sdo as principais atividades da empresa baseadas no
produto oferecido, quais areas ela atua, quais sdo suas habilidades e competéncias, qual sua
funcdo.

Ja os propdsitos da organizacao servem para construir a identidade do negdcio, o clima
organizacional e os padrbes de condutas a serem seguidos, e incluem a defini¢cdo da viséo,
missao, objetivos, crencas e valores da empresa ou negécio (CECCONELLO; AJZENTAL,
2008).

A visdo da empresa objetiva definir qual a imagem futura que os empreendedores
projetam para o negdcio, aonde a empresa quer chegar e como pretende ser vista e reconhecida.
Trata-se da meta mais ampla da empresa. J& a missdo define a atuacdo da empresa para a
realizacdo da visdo, delineando o caminho. Além disso, a missdo, por ser um caminho, ndo €
imutavel eternamente. Ela pode ser alterada e adaptada as novas diretrizes e estratégias da
empresa (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Com relacdo aos objetivos do negdcio, Cecconello e Ajzental (2008) afirmam que estes

refletem as metas da empresa através de uma abordagem quantitativa, que podem ser relativas
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ao faturamento, a participacdo de mercado, aos indices de lucratividade, entre outros, a serem
atingidos.

Finalmente, as crencas e valores da empresa sdo 0 conjunto de principios e normas que
definem o comportamento da organizacdo diante de clientes, fornecedores, acionistas,
funcionérios e sociedades (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008 apud KAPLAN, 2004).

Estratégias Competitivas Genéricas

Apds definir o negdcio e delinear o produto, deve-se definir as estratégias competitivas
gue a empresa ird adotar para introduzir seu produto no mercado ou setor. Conforme Dornelas
et al. (2008, p. 76), “preparar uma ferramenta bem-feita para inserir um novo empreendimento
no mercado ¢ essencial para o sucesso”.

Segundo Cecconello e Ajzental (2008) a vantagem competitiva de uma empresa em
relacdo as demais da sua industria pode ser percebida através da escolha de uma dentre trés
estratégias genéricas principais: lideranca no custo, diferenciacdo ou enfoque.

A estratégia de lideranga no custo, como o nome ja diz, objetiva reduzir a estrutura de
custos da empresa através de ganhos do aumento de produtividade, que podem ser obtidos pelo
aumento da escala de producéo ou pelo aprendizado acumulado dessa producédo. Ao reduzir sua
estrutura de custos, a empresa obtém melhores margens do que as da concorréncia, ampliando
sua capacidade de investir mais em producdo e promoc¢do (CECCONELLO; AJZENTAL,
2008).

Cecconello e Ajzental (2008) explicam que os custos fixos podem ser diluidos tanto por
um aumento da quantidade produzida por meio da economia de escala, como também através
de uma reducéo direta de gastos administrativos, de distribuicdo, pesquisa e desenvolvimento,
entre outros.

Jé a estratégia de diferenciacdo é aquela em que a empresa opta por oferecer no mercado
um produto distinto dos oferecidos pela concorréncia, de maneira a ser percebido como unico
e ainda entregando valor para os clientes. Essa diferenciagdo pode ser conseguida por meio de
diversos atributos ligados ao produto como tecnologia, marca, estilo, desempenho, distribuigéo,
atendimento, garantias, entre outros (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

A vantagem da estratégia de diferenciacdo é que ela permite que a empresa obtenha

retornos acima daqueles praticados pelo mercado, devido ao valor diferenciado percebido pelo
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cliente, como o que ocorre no mercado de produtos de luxo (CECCONELLO; AJZENTAL,
2008).

Por fim, a estratégia de enfoque, diferentemente das citadas anteriormente, tem por
finalidade concentrar sua atencéo e atuacdo em um alvo/grupo especifico de clientes do setor.
“Concentrar-se numa determinada por¢do do nicho de mercado global permite as novas
empresas utilizarem eficazmente recursos escassos para chegar a esses consumidores e
comprovar a viabilidade do conceito” (DORNELAS et al., 2008, p. 77).

Estratégias de Marketing

A estratégia de marketing em um Plano de Negdcios se caracteriza por um conjunto de
acOes taticas de marketing que tem por finalidade ajudar a empresa a atingir 0s seus propositos.
Essas acOes incluem aspectos como vendas, geréncia de produtos, assisténcia ao cliente,
propaganda, promocao de vendas, marca, distribuicdo, entre outros, conhecidos como composto
de marketing ou marketing mix (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Outra finalidade bésica do marketing, conforme Dolabela (2008, p. 137), ¢ “detectar
oportunidades (nichos mercadolégicos) de mercado ou demandas inadequadamente satisfeitas
pelas ofertas existentes, seja da propria empresa, seja de seus concorrentes’.

As estratégias de marketing abrangem quatro aspectos mercadolégicos fundamentais,
conhecidos como os “4 Pés”, marketing mix ou ainda composto de marketing: produto, preco,
praca e promocao (DOLABELA, 2008).

As estratégias referentes ao produto devem enfocar as caracteristicas fisicas e funcionais
do bem ou servico, logomarca e embalagem e em como o produto oferecido se diferencia em
relagdo a concorréncia. Marca, embalagem, design, qualidade e tecnologia séo fatores que
podem representar vantagem competitiva para a empresa e garantir 0 posicionamento do
produto na mente do consumidor frente aos dos concorrentes (DOLABELA, 2008).

As estratégias de preco sdo utilizadas principalmente com o intuito de aumentar o lucro
ou o volume de vendas, ou ainda pode servir como uma estratégia para rapida penetragéo de
mercado, ao adotar um preco abaixo daquele praticado. Os precos servem ainda como
indicadores do prestigio ou qualidade do produto, apresentando fungdo de barreira contra a
popularizacdo, garantindo exclusividade (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).
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Porém, os precos séo altamente influenciados pelos custos de produgédo da empresa, pela
acdo da concorréncia e pela oferta e demanda do produto, de forma que as estratégias de preco
adotadas deverdo estar em sintonia com esses fatores. “O melhor método, portanto, € investigar
minuciosamente o0 mercado e determinar um preco apropriado com base no que os concorrentes
oferecem e na posigdo do seu produto” (DORNELAS et al., 2008, p. 85).

Para que a venda ocorra o produto deve estar disponivel para o consumidor e, portanto,
as estratégias de distribuicdo (praca) do produto sdo indispensaveis para o sucesso do negdcio.
Pretende-se aqui definir como o empreendedor vai chegar ao consumidor e quais serdo 0s custos
necessarios para isso. A recomendacao de Dornelas et al. (2008) € verificar como o consumidor
adquire o produto atualmente.

De acordo com Dolabela (2008), a distribuicdo envolve todas as atividades relacionadas
a transferéncia do produto até o consumidor final como, por exemplo, o transporte da
mercadoria, a periodicidade de entrega e os custos de distribuicdo. A escolha do melhor canal
ird depender da natureza do produto, das caracteristicas do mercado, de concorrentes e
intermediarios e da politica da empresa. Ainda de acordo com Dolabela (2008), podem ser

quatro os canais de distribuicéo:

Industria > Consumidor
Industria > Varejista > Consumidor

IndUstria > Distribuidor > Varejista > Consumidor

A w0 p e

IndUstria > Atacadista > Distribuidor > Varejista > Consumidor

E, por fim, o ltimo “P&” do composto de marketing sdo as estratégias referentes a
promocdo e propaganda do produto, definidas pelos esforcos realizados para persuadir as
pessoas a consumir determinado produto ou servigo (DOLABELA, 2008).

Cecconello e Ajzental (2008, p. 171), definem estratégia promocional da seguinte

forma:

A estratégia promocional diz respeito ao planejamento, implementacéo e controle de
comunicacdes persuasivas com os clientes. Podem ser estabelecidas para a
propaganda, venda pessoal, promocdo de vendas, merchandising, empregadas
isoladamente ou em conjunto no composto promocional.
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Além disso, Dornelas et al. (2008) explica que é necessario saber distinguir entre as
estratégias de promocdo utilizadas por um empreendimento iniciante daquelas que deveréo ser

utilizadas com o crescimento da empresa.

Estrutura Legal do Negocio

A estrutura legal do negdcio nada mais é do que determinar a constituicdo juridica da
empresa e o regime fiscal em que ela estara inserida. Para isso devem ser analisadas suas
caracteristicas principais, as raz0es para a escolha, as consequéncias, assim como a
responsabilidade dos sécios e as obrigacoes fiscais (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Os autores Cecconello e Ajzental (2008) recomendam a consulta de contadores e

advogados especializados nessa area, dado que € um tema complexo e dinamico.

Estrutura de Capital

Ja se sabe a esta altura que ndo basta apenas ter uma boa ideia e demonstrar que ela é
uma oportunidade vidvel de negécio no mercado. Para se iniciar as atividades de um novo
empreendimento, a empresa necessita de capital para investimento e as fontes de recursos
disponiveis variam quanto ao custo, as garantias, a necessidade de participacdo ou ndo na
empresa e 0s prazos de investimento (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

As principais fontes de recursos financeiros para o novo empreendimento séo listadas a

seguir, como definidas por Cecconello e Ajzental (2008):

1. Recursos préprios: sdo os recursos poupados pelo préprio investidor pessoa fisica

2. Empréstimo bancario: sdo emprestimos realizados junto a bancos mediante pagamento
de juros e oferecimento de garantias

3. Venture Capital: sdo investimentos conseguidos através de empresas de capital de risco

4. Angels: sdo individuos que proveem capital para empresas start-ups, mas que raramente

se envolvem na administracdo da empresa
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3.4 DIMENSIONAMENTO DAS OPERACOES

No dimensionamento das operacdes 0 objetivo é calcular os recursos necessarios para
comecar a operacio, ou seja, apresentar quantitativamente as hipteses assumidas. E nesta parte
do Plano de Negdcios que sdo definidas quantas pessoas serdo necessarias para a operagao,
quais S80 0S processos e quanto sera necessario investir em maquinas, equipamentos e
infraestrutura. Portanto, sdo definidos aqui os recursos operacionais (CECCONELLO;
AJZENTAL, 2008).

Definicéo de Processos Operacionais

Definir os processos operacionais significa definir os principais departamentos e as
principais atividades necessarias as operacdes. Isto €, define o percurso que deve ser percorrido
entre a compra de insumos até a venda do produto ao consumidor. Dentre algumas dessas

atividades operacionais, Cecconello e Ajzental (2008, p. 204) citam:

a) Recebimento e estocagem de insumos: compra dos insumos necessarios, recebimento
e conferéncia, a devida estocagem, manuseio, entre outros

b) Logistica: de compras, programacao e abastecimento

c) Linhas de producéo: volumes de producao previstos, equipamentos necessarios

d) Estocagem de produtos acabados: formas de acondicionamentos, volumes,
equipamentos necessarios

e) Logistica de entrega: formas de acondicionamentos, volumes, equipamentos
necessarios

f) Administracdo: quadro de pessoal, treinamentos, contratagdes, equipamentos

necessarios
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Definicéo da Estrutura Organica

“O detalhamento da estrutura organica compreende basicamente: estruturacdo do
organograma, quadro de pessoal, salario médio por &rea, encargos sociais e beneficios
previstos” (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008, p. 206).

Deve-se, portanto, definir aqui quantas pessoas serdo necessarias para executar cada
uma das atividades que fazem parte dos processos operacionais. Para algumas atividades, como
a produtiva, o préprio equipamento ou maquinario ja determina a quantidade de operadores
adequados; porém para outras, como a comercial e administrativa, devem ser utilizados outros
recursos para o dimensionamento das equipes.

A seqguir, na Figura 2, é apresentado um exemplo de organograma com as grandes areas

de responsabilidade e as atividades operacionais:

Direcao

1

Administracao

Abastecimento P&D Controladoria

Logistica

Marketing

i |

B |
1]

Figura 2 - Organograma e Principais Atividades
Fonte: Cecconello e Ajzental (2008, elaborado pela autora).

Para elaborar o organograma, parte-se dos processos operacionais definidos no topico
anterior e que, portanto, podem ser diferentes para cada empresa.

Quanto ao quadro de pessoal, este deve ser corretamente dimensionado com base nas
necessidades de cada area operacional da empresa, otimizando os resultados. Seu correto

dimensionamento e fundamental porque um superdimensionamento gera custos desnecessarios
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a empresa, prejudicando suas margens operacionais; enquanto que o subdimensionamento
concorre para sua ineficiéncia e ineficacia (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Além disso, o subdimensionamento a longo prazo provoca falhas progressivas e
inevitaveis, ocorrendo assim a necessidade de horas extras e a inadequacdo do quadro de
pessoal que ird refletir em um mal atendimento aos clientes, entre outras disfungdes
organizacionais (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

A definicdo do quadro de pessoal deve considerar ndo apenas a quantidade de pessoas
necessarias as operacdes da empresa, mas também as habilidades técnicas e as qualificacdes
necessarias para a execucao de cada atividade.

Outro item importante no dimensionamento das operacdes €, de acordo com Cecconello
e Ajzental (2008), o célculo da folha salarial do quadro de pessoal, que é uma condi¢do do
mercado de trabalho. A folha salarial nada mais € do que o salario médio que os empregados
da empresa recebem, e representa um custo significativo para a maioria das empresas.

Sobre os valores da folha salarial ainda incidem os valores referentes aos encargos
sociais, que podem representar um percentual de 86,20% sobre o valor total dos salarios,
incluidos os valores referentes a férias, 13° salario, Fundo de Garantia por Tempo de Servico
(FGTYS) e Previdéncia Social (INSS) (DOLABELA, 2008).

Como afirmam Cecconello e Ajzental (2008), 0s encargos sociais Sd0 gastos
compulsorios impostos pelas leis trabalhistas e pagos ao governo. Portanto, deve-se sempre
observar as particularidades de cada negdcio em anélise e as leis trabalhistas municipal, estadual
e federal que possam gerar a incidéncia de encargos.

H& também os beneficios pagos pelo empregador ao funcionario, que sdo encargos
espontaneos pagos deliberadamente pela empresa como, por exemplo, vale-alimentacao, vale-
refeicdo, vale-transporte, plano de assisténcia médica, bonus, entre outros. Os beneficios
representam um diferencial na hora da tomada de decisdo do empregado a respeito da empresa
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Investimentos em Ativo Permanente

Esta parte do Plano de Negdcios deve apresentar 0s gastos necessarios para montar a
empresa e iniciar as atividades. Logo, sdo os investimentos iniciais necessarios para colocar a

empresa em funcionamento.
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Segundo Dolabela (2008), os investimentos iniciais sdo constituidos por trés partes: as
despesas pré-operacionais; os investimentos fixos; e os investimentos em capital de giro. As
despesas pré-operacionais sao aquelas despesas que o empreendedor incorre antes de a empresa
comecar a funcionar. Por exemplo, despesas com contador, taxas publicas, advogados,
propaganda, aluguel temporario, entre outras possiveis despesas que sejam necessarias antes de
comecgarem as operagoes.

Os investimentos fixos ou ativo imobilizado refere-se aos gastos com a compra e
instalacdo de maquinas e equipamentos, moveis e utensilios, veiculos, aparelhos de informatica,
salas, galpbes (DOLABELA, 2008).

J& os investimentos em capital de giro sdo aqueles gastos operacionais necessarios para
iniciar as atividades e colocar a empresa em funcionamento. Esses gastos serdo posteriormente
pagos através das receitas, mas até que a empresa comece a gerar receita, o capital de giro deve
ser bancado pelo empreendedor (DOLABELA, 2008).

E importante notar que a correta definicdo dos investimentos em ativo permanente
dependera das premissas relativas as projecdes dos volumes de producao, previsdes de vendas,
politicas de estoques e potencial de crescimento do mercado (CECCONELLO; AJZENTAL,
2008).

Premissas Operacionais

Nas premissas operacionais o empreendedor deve projetar as receitas de vendas e
estimar todos os custos da empresa, incluindo os custos de producdo, de vendas e de
administracdo (DOLABELA, 2008).

Essa projecdo visa trazer aos interessados informagdes relativas & capacidade
operacional de a empresa gerar resultados, confrontando-se o produto das receitas
decorrentes de premissas mercadoldgicas versus a estrutura operacional necessaria e
impostos pertinentes a atividade, tanto impostos sobre as vendas quanto os incorridos
sobre o lucro (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

As premissas operacionais englobam, portanto, volume de vendas, precos unitarios,

gastos variaveis, gastos fixos e impostos aplicaveis.
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O volume de vendas e o preco unitario dos produtos sdo estabelecidos a partir das
premissas obtidas da anélise de mercado e das estratégias mercadoldgicas, abordadas nos
topicos anteriores. Com esses valores é possivel projetar as receitas de vendas da empresa.
Devem ser consideradas igualmente, como afirmam Cecconello e Ajzental (2008), as dedugdes
de vendas, isto é, impostos, devolugdes e abatimentos.

Quanto aos gastos variaveis, estes sdo todos os valores pagos para se obter e utilizar os
recursos que sdo aplicados na producdo de bens ou servicos. Os gastos variaveis mantem
proporcionalidade direta com a quantidade produzida, entdo se a producdo aumenta 0s gastos
variaveis também aumentam. Exemplos de gastos varidveis sao: matérias-primas, embalagens,
comissdes sobre vendas, fretes e outros (DOLABELA, 2008).

Ja os gastos fixos sdo gastos pertinentes a estrutura organizacional, para manter o
funcionamento do negdcio. Sao gastos incorridos independentemente de a empresa produzir e
vender ou ndo como, por exemplo, aluguéis, manutencdo e depreciacdo (CECCONELLDO;
AJZENTAL, 2008).

Finalmente, o empreendedor precisa verificar e calcular também os impostos exigidos
pela legislacdo tributaria, apurados sobre o resultado econdmico, que sdo o Imposto de Renda

e a Contribuicéo Social.

3.5 ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

O ultimo topico de um Plano de Negdcios, mas ndo menos importante, é a analise de
viabilidade econdmico-financeira, que abrange a projecdo dos resultados econémico-
financeiros e a analise desses resultados para verificar a viabilidade do negécio perante
parametros predefinidos e guiar a tomada de decisdo de investir ou ndo no projeto.

De acordo com Cecconello e Ajzental (2008), a analise de viabilidade confronta os
investimentos iniciais necessarios com as projecdes de lucro e geracao de caixa para verificar
se esse resultado e positivo ou negativo com base em parametros predefinidos. A projecao de
resultados é feita através da utilizac&o de relatorios contabeis como Balanco Patrimonial, Fluxo
de Caixa e Demonstracdo de Resultados.

Ja a analise de viabilidade econémico-financeira é realizada por meio de ferramentas

especificas, sendo as principais listadas a seguir:
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e Prazo de retorno do investimento (pay-back)
e Valor liquido de caixa disponivel ao final do periodo ou Valor Presente Liquido (VPL)

e Indice da capacidade propria de o projeto se sustentar ou Taxa Interna de Retorno (TIR)

Além disso, € conveniente fazer também a analise de sensibilidade a que o projeto possa
estar sujeito, verificando os efeitos de possiveis alterages nas varidveis-chave do negdcio sobre
os resultados (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008). A Figura 3 abaixo apresenta um modelo

de fluxograma da analise de viabilidade e sensibilidade a ser seguido:

Figura 3 - Analise de Viabilidade Econémico-Financeira
Fonte: Cecconello e Ajzental (2008).
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A Preparagdo das Premissas apresentadas pelos autores na figura acima trata-se das
premissas ja analisadas previamente pela analise de mercado, pelo plano de marketing,
investimentos iniciais em ativo permanente, estrutura organizacional e premissas operacionais.
Referem-se, portanto, aos investimentos necessarios ao inicio das atividades, previsdo de
volume de vendas e precos, custos varidveis e fixos, além da taxa minima de atratividade

definida pelos empreendedores.

Projecdes dos Resultados Operacionais

Para a projecdo dos resultados sdo quantificadas econdmica e financeiramente todas as
atividades operacionais pertinentes ao negocio, através do Balanco Patrimonial e da
Demonstracdo de Resultados, para se chegar a projecdo de resultados finais e calcular a
viabilidade do investimento. Para esse calculo séo considerados a previsao de receitas de venda,
as deducbes de vendas aplicaveis, os gastos varidveis e fixos e 0s impostos pertinentes.
Confrontando-se esses itens chega-se entdo a geracdo operacional de caixa do negocio
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Ademais, é necessario definir também o horizonte de tempo para a projecdo dos
resultados, que pode ser em meses ou anos, e que vai depender da natureza do negocio em si e
do seu prazo de maturacdo. Normalmente, utiliza-se o periodo de 5 anos, porém alguns
investimentos como em cultura agricola podem ter um prazo de maturagdo maior
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Segundo Dolabela (2008), para calcular o fluxo de caixa liquido da empresa, 0s

seguintes itens devem ser considerados:

1. Investimentos Iniciais: sdo 0s valores investidos necessarios para o inicio das operagdes
da empresa acrescidos do capital de giro para os primeiros meses de operacao.

2. Total de entradas: sdo todas as entradas de dinheiro no caixa da empresa podendo ser
receitas de vendas, receitas financeiras e empréstimos.

3. Total de saidas: sdo todas as saidas de dinheiro do caixa da empresa representadas por

pagamentos diversos.
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Devem ser considerados ainda, além dos principais itens citados acima, as reservas de
capital que a empresa poderé poupar para outros investimentos e a depreciagdo de maquinas e
equipamentos. Chega-se, entdo, ao fluxo liquido de caixa da empresa, que é o valor que empresa

tem disponivel em seu caixa no final do periodo (DOLABELA, 2008).

Andlise de Viabilidade Econdmico-Financeira

A anélise de viabilidade econdmico-financeira visa, através de métodos tradicionais de
avaliacdo de investimentos, indicar se o projeto objeto da andlise é viavel ao investimento ou
ndo. Os métodos mais utilizados sdo o payback, o Valor Presente Liquido (VPL) e a Taxa
Interna de Retorno (TIR), calculados a partir do Fluxo de Caixa do projeto (CECCONELLO;
AJZENTAL, 2008).

O payback é uma medida de tempo que equivale ao tempo necessario para o
empreendedor recuperar o dinheiro investido no novo negécio. Quanto maior o tempo de
recuperacdo do investimento, maiores sdo as possibilidades de perda e, portanto, maiores 0s
riscos. E quanto menor o payback maiores as chances de sucesso (DOLABELA, 2008).

O Valor Presente Liquido ou VPL é uma medida em unidades monetéarias que
corresponde ao valor liquido restante ao investidor depois de recuperado o valor investido
inicialmente. Para calcular o VPL soma-se os valores gerados em caixa a cada periodo e
desconta-se esses valores a uma taxa predefinida pelo investidor (CECCONELLO;
AJZENTAL, 2008).

Dolabela (2008, p. 225) afirma que “o calculo do VPL ¢ considerado uma técnica
sofisticada de analise de investimentos, pelo fato de considerar o valor do dinheiro ao longo do
tempo”. Para que o projeto seja considerado viavel e aceito, o VPL deve ser maior que zero.

E, por fim, outra medida importante de andlise de investimentos é a Taxa Interna de
Retorno ou TIR, que indica a taxa de retorno com que o fluxo de caixa projetado remunera o
investimento previsto. O critério de decisdo pela TIR é que, se a TIR for maior do que a taxa
minima de atratividade desejada, aceita-se 0 projeto; mas se a TIR for menor, ele é rejeitado
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).
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Risco, Retorno do Investimento e Custo do Capital

Esta parte da analise de viabilidade explica de forma simplificada sobre os custos do
capital inerentes as fontes de capital proprio e de terceiros e a defini¢do das taxas de desconto
para sua remuneracgao, que serédo utilizadas para calcular o VPL do investimento. A taxa de
desconto a ser utilizada esta diretamente ligada aos riscos do investimento, dado que nenhum
investimento apresenta 100% de chances de sucesso (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Cecconello e Ajzental (2008, p. 256) esclarecem que:

Os valores investidos em uma empresa sdo compostos de recursos dos investidores
(capital proprio) e de terceiros (empréstimos). Enquanto os recursos de terceiros
demandam custos pelos empréstimos, remunerando as fontes por meio de juros, 0s
investidores exigem retornos de suas aplicagbes de forma a remunerar o custo do
capital proprio investido. Assim, a taxa de desconto, a ser considerada no calculo do
VPL, é formada pelas taxas de juros de capitais de terceiros, valores disponiveis em
instituicdes existentes no mercado, mais a taxa de retorno do capital proprio,
ponderadas pelas participagdes dos capitais de terceiros e prdprios, respectivamente.

O custo do aluguel do dinheiro de terceiros € dado pela taxa de juros cobrada pelas
instituicBes financeiras. Ao passo que o custo do capital proprio pode ser calculado através de
alguns modelos de risco e retorno, sendo o mais utilizado o Modelo de Precificagdo de Ativos
ou CAPM, representado pela seguinte férmula adaptada ao contexto brasileiro
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008 apud ASSAF, 2003):

K, =[R;+ Bx(Ry— Rf)+ agg

Onde:

K, =taxa de retorno minima requerida pelos investidores ou custo do capital proprio
Ry = taxa de retorno de ativos livres de risco

B = coeficiente beta, medida do risco sistematico do ativo

R,,, = retorno esperado do mercado

aggr= risco Brasil
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Para calcular o custo total de capital faz-se a ponderacdo média das taxas de retorno
exigidas pelo capital proprio e de terceiros, e que equivale a taxa minima de atratividade do
negocio (TMA).

Andlise de Sensibilidade

Adicionalmente a andlise de viabilidade econémico-financeira, o empreendedor pode
também analisar a sensibilidade do negdcio, ou seja, verificar os efeitos de possiveis alteracbes
nas varidveis-chave do negdcio sobre os resultados. As principais varidveis a serem
consideradas sdo o volume de vendas, 0s precos unitarios, os gastos fixos e variaveis e 0s
investimentos em ativo permanente (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

De acordo com os autores Cecconello e Ajzental (2008), a analise de sensibilidade deve
considerar cada uma das variaveis-chave isoladamente, para que o investidor possa medir o

grau de fragilidade de cada uma delas e seu impacto nos resultados do negocio.
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4 ANALISE COMPARATIVA: O INVESTIMENTO FAMILIAR

Este capitulo apresenta a descricdo do negécio familiar, o conhecimento dos
empreendedores sobre 0 negdcio e os principais aspectos que envolveram a tomada de deciséo.
Lembrando que o investimento foi realizado sem a elaboracdo de um Plano de Negdcios
estruturado. Portanto, a divisdo dos subcapitulos nesta parte do trabalho tem como objetivo
apenas facilitar a analise e a comparacédo entre um capitulo e outro, e foi elaborada pela autora
para auxiliar na compreenséo do estudo.

O capitulo foi elaborado com base na entrevista realizada com um dos proprietarios do
negocio. Através de perguntas selecionadas com base no estudo de como elaborar um Plano de
Negdcios, foi possivel obter do empreendedor as caracteristicas principais do negocio, o seu
conhecimento e experiéncia no setor, dados relativos as operagdes e 0s principais fatores
considerados pelos empreendedores ao decidir pelo investimento.

O negécio objeto da analise € um investimento familiar em que os empreendedores
decidiram pela compra de terras para plantacdo e venda de soja, no estado do Rio Grande do
Sul, municipio de Sdo Sepé.

A primeira questdo feita ao Empreendedor (2017) foi como surgiu a oportunidade de
negocio. De acordo com a sua explicacdo, o objetivo inicial era realizar um investimento que
garantisse retorno a longo prazo e entre as varias opc¢des (setor imobiliario, bolsa de valores,
titulos publicos, etc.) foi escolhida a compra de lotes de terra, devido a sua possibilidade de
valorizagéo ao longo do tempo.

Como explicou 0 Empreendedor (2017):

A terra em Sdo Sepé a 15 anos atras valia 50 sacas de soja por hectare, pois ndo
plantavam soja. Era tudo pasto com gado. Em 2012, quando compramos as terras, 0
municipio de Sdo Sepé plantava cerca de 30 mil hectares de soja e as terras valiam
cerca de 210 sacas de soja por hectare. Eu percebi essa evolugdo como uma
oportunidade, dado que a tendéncia era que esse aumento continuasse
(EMPREENDEDOR, 2017).

Posteriormente, surgiu a oportunidade de “conduzir o negdcio”, ou seja, os proprios

empreendedores conduziriam a lavoura e plantariam e venderiam a soja, ao invés de arrendar
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as terras. A possibilidade surgiu com a entrada do sécio no empreendimento, dado que este
sOcio ja trabalhava neste ramo, como agricultor.

Em relacdo a escolha do local, o Empreendedor (2017) explicou que na época haviam
duas alternativas: a regido do oeste Paranaense, onde o empreendedor morava,; e a regido central
do Rio Grande do Sul, onde o s6cio morava. Foi escolhida a cidade de Sdo Sepé, no Rio Grande
do Sul, devido as oportunidades de valorizacdo da regido. Na época da compra, em 2012, as
terras em Sao Sepé valiam cerca de 210 sacas de soja por hectare, enquanto que na regido oeste
do Parand, valiam cerca de 1000 a 1200 sacas de soja por hectare. Portanto, a regido de Séo
Sepé apresentava maiores possibilidades de crescimento, dado que a &rea plantada de soja ainda
ndo era extensa e as terras custavam menos.

Ambos 0s socios possuem experiéncia nesse setor, os dois sendo filhos de agricultor. O
empreendedor entrevistado trabalhou na lavoura ajudando o pai entre 8 até os 19 anos de idade,
qguando comecou a estudar. Se formou em Agronomia pela Universidade Federal de Santa
Maria em janeiro de 1986. Trabalhou durante dois anos num distribuidor da Pioneer Sementes
(hoje DuPont Pioneer), empresa norte americana de sementes. E, em seguida, comecgou a
trabalhar na empresa norte americana Monsanto do Brasil Ltda. na area de vendas e assisténcia
ao produtor, durante 26 anos até se aposentar.

J& 0 sdcio também trabalhou com o pai na lavoura como ajudante desde os 8 anos e,
posteriormente, comegou a plantar por conta na propria lavoura, o que lhe garantiu experiéncia

pratica na area.

4.1 COMPREENSAO DO CONTEXTO

Como explicado anteriormente, foi percebida uma oportunidade de crescimento do
mercado da soja na regido de Sao Sepé, no Rio Grande do Sul. A area plantada de soja na regido
apresentava tendéncia e potencial de crescimento, assim como a valorizacdo das terras nos anos
subsequentes.

A seguir, é apresentado o estudo do mercado e do ambiente em que o negdcio familiar

da soja esta inserido, feito a partir das descri¢cbes do Empreendedor.
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Anélise da Demanda

Como explicado no capitulo anterior, a analise da demanda é um fator muito importante
ao se investir em um novo negdcio. E importante conhecer os seus consumidores, aonde estdo
localizados e quais séo suas intengdes de compra em relacdo ao produto vendido. Porém, como
a soja é uma commodity, seu mercado funciona de maneira diferenciada, como explicado no
decorrer do texto a seguir.

De acordo com as informag0es obtidas, 0s principais compradores sdo as cooperativas
e algumas empresas privadas da regido. Como exemplo dos principais, 0 Empreendedor (2017)
cita a Cooperativa Agricola Mista Nova Palma (Camnpal), a Cooperativa Triticola Sepeense
(Cotrisel), Imexsul Insumos Agricolas e a Bordignon Gréaos e Insumos.

Apesar de ndo serem muitos os compradores, ao ser perguntado da facilidade de vender
0 produto, 0 Empreendedor (2017) afirmou: “A soja ¢ muito valorizada. O pessoal vem atras
da gente para comprar. Ndo precisamos ir atrds de ninguém para vender. Porém, nao
conseguimos influenciar o preco pois este ¢ mundial”.

A soja é uma commaodity agricola e o seu prego no mercado nacional é determinado pela
cotacdo da soja na Bolsa de Chicago (CBOT), que reflete a intensdo de compra e venda dos
grandes fundos, como a China e outros grandes compradores. Portanto, 0s produtores sao
tomadores de precos, ndao tendo poder para influencia-los (EMPREENDEDOR, 2017).

Concorréncia

Os concorrentes do negdcio familiar de plantacdo de soja sdo muitos. A cidade de Séo
Sepé e as cidades vizinhas da regido sdo cidades que tém como atividade econémica principal
a agricultura e, portanto, possuem varios produtores, a maioria familiares. Porém, esses varios
produtores ndo representam ameaca ao negdcio dado que, como explicado anteriormente, a
venda do produto ocorre facilmente com as cooperativas e empresas privadas.

Nas palavras do Empreendedor (2017):
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Existem muitos produtores. S6 em Sdo Sepé deve passar de 400, fora os dos
municipios vizinhos. Mas esta ndo é a nossa concorréncia. A concorréncia no mercado
de soja é macro. E mundial. Nossos concorrentes sdo os produtores argentinos, os
americanos e do Brasil como um todo.

Como explicado em artigo publicado pelo Instituto Mato-grossense de Economia
Agropecuaria (IMEA, 2015), a soja é uma das principais commodities produzidas
mundialmente e a dindmica do seu mercado esta dividida entre os paises que sdo produtores-
exportadores e aqueles que sdo os consumidores-importadores.

Além disso, a soja assim como outras commodities apresenta um mercado ciclico, onde

a producéo é estimulada ou desestimulada pelas varia¢des do preco (IMEA, 2015).

Fornecedores

Como foi indicado no capitulo anterior, outro item importante que deve ser analisado
ao se avaliar um novo negdcio sao os fornecedores de matérias-primas e insumos que, no caso
da plantagéo de soja, incluem custos com sementes, fertilizantes e defensivos. Estes insumos
serdao melhor detalhados em secdo mais adiante.

De acordo com o Empreendedor (2017) entrevistado, os fornecedores de insumos séo,
de modo geral, os mesmos que compram o produto final (soja em gréos). Dentre eles estdo os
citados anteriormente como compradores: Camnpal, Cotrisel, Imexsul Insumos Agricolas e a
Bordignon Grdos e Insumos. Além destes, sdo citados também os fornecedores A Granja,
Padoin Agricola e Agricola Serginho.

Estes sdo os principais fornecedores da cidade de Sao Sepé, porém os empreendedores
ndo compram seus insumos em todos eles, j& que sdo varios. Os utilizados pelos
empreendedores atualmente sdo Camnpal, Imexsul Insumos Agricolas e Padoin Agricola. O
Empreendedor (2017) explica o motivo: “N&o vale a pena comprar de todo o mundo porque, se
fizermos isso, 0 volume de compra em cada um ficard muito pequeno e ai ndo teremos poder
de negociar precos e prazos”.

Ademais, existem outros fornecedores na regido, em municipios vizinhos como Santa

Maria, Cachoeira e outros. Ent&o, se os precos dos fornecedores em S&o Sepé nédo estiverem de
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acordo com o mercado, os empreendedores podem recorrer aos fornecedores dos municipios
vizinhos (EMPREENDEDOR, 2017).

Macroambiente

Esta subsecdo tem como objetivo apresentar algumas caracteristicas e dados importantes
do mercado da soja, incluindo a evolugdo da producéo e da area plantada no Brasil e na regido
Sul e a determinacdo do preco no mercado internacional. No caso da soja, é necessario entender
alguns aspectos do macroambiente, ja que oferta, demanda e precos sdo influenciados a nivel
mundial.

Porém, é importante ressaltar que esta subsecédo foi adicionada e elaborada pela autora
para fundamentar os comentérios feitos pelo empreendedor na entrevista, relacionados ao seu
conhecimento do mercado em que atua. Ou seja, 0s empreendedores, apesar de possuirem
algum conhecimento e experiéncia do mercado da soja, ndo fizeram essa pesquisa prévia ao
tomar a decisdo de investir no negécio. O que, como seré explicado nos resultados do trabalho,
pode ser entendido como um ponto de melhoria por parte dos investidores.

Apesar disso, 0 Empreendedor (2017) afirma que, além dos anos de experiéncia no
setor, procura sempre pesquisar e estar atualizado com as novidades do mercado. Utiliza sites
disponiveis na internet (Soybeans e Noticias Agricolas) que mostram dados em tempo real dos
niveis mundiais de producdo, exportacdo, cotacdo da soja na Bolsa de Chicago, e outras
informagdes como quebras de safra. Também possui uma rede de contatos com importantes
cooperativas onde consegue informacoes relacionadas as novidades técnicas e comerciais que
entraram no mercado. Além de acompanhar as previsdes climaticas importantes para tomadas
de decisOes operacionais de plantio.

A seguir, descreve-se com mais detalhes os aspectos que compde o macroambiente do
mercado da soja.

A soja € uma das principais commodities produzidas mundialmente, oleaginosa com
destague no mercado internacional tanto na produgdo como no consumo. A partir de 1970,
passou a ter grande relevancia para o agronegocio brasileiro, o que pode ser comprovado pelo
aumento da &rea cultivada e da producdo e pelo aumento da produtividade devido as inovacdes
tecnoldgicas (SILVA; LIMA; BATISTA, 2011).
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O aumento da procura pela soja em todo 0 mundo deveu-se a diversos fatores, ndo s6
pelas formas de consumo, que se estendem desde a alimentagdo humana e animal até
a industria farmacéutica e siderGrgica, como também devido a condigdes de cultivo e
a remuneracdo do produtor a patamares mais elevados em relagdo a outras
oleaginosas, que geram vantagens competitivas de precos aos consumidores e
expandem o mercado mundial (VALARINI; KUWAHARA, 2007).

O grafico a seguir apresenta a evolucéo da &rea plantada de soja no Brasil entre as safras
de 1976/77 e 2015/16, em mil hectares.
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Gréfico 1 - Area Plantada de Soja no Brasil, em mil hectares, entre 1976 a 2016
Fonte: elaboracdo propria a partir dos dados da CONAB (2017).

Pode-se perceber pelo Grafico 1 que hd uma clara tendéncia de crescimento da area
plantada de soja no Brasil durante o periodo analisado. Na safra de 1976/77, a &rea plantada de
soja foi de 6.949 mil hectares. Em 2004/05 a area plantada ja era de 23.301,1 mil hectares e em
2015/16 atingiu 33.251,9 mil hectares, 0 que representou um crescimento de 378,5% da area
plantada entre o periodo analisado.

Valarini e Kuwahara (2007) também citam outros exemplos que permitiram o0 aumento
da produtividade e, consequentemente, da producéo de soja no Brasil, entre eles, mudancas na
politica agricola voltadas primordialmente aos subsidios, investimentos tecnolégicos, utilizagcdo

de sementes transgénicas, melhoramento do solo e utilizacdo de fertilizantes mais eficazes.
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No Gréfico 2, abaixo, é apresentada a evolugdo da producéo de soja no Brasil e na regido
Sul, entres as safras de 1976/77 e 2015/16, em mil toneladas.
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Gréfico 2 - Producdo de Soja no Brasil e na regido Sul, em mil toneladas, entre 1976 a
2016
Fonte: elaboragdo propria a partir dos dados da CONAB (2017).

Novamente, percebe-se pelo Gréfico 2 que ha tendéncia de crescimento da producéo de
soja, tanto no Brasil quanto na regido Sul, durante o periodo analisado. No Brasil, a producao
de soja na safra de 1976/77 foi de 12.145 mil toneladas; e na safra de 2015/16 esse valor atingiu
95.434,6 mil toneladas de soja, ou seja, um crescimento de 685,8% no total do periodo
analisado. Percebe-se que em alguns anos houve queda da producdo, porém, na média, houve
um crescimento de aproximadamente 6,6% ao ano na producdo de soja no Brasil.

Ja na regido Sul do Brasil, a producéo de soja passou de 10.730 mil toneladas na safra
de 1976/77 para 35.181,1 mil toneladas na safra de 2015/16, 0 que representou um crescimento
de aproximadamente 227,9% da producéo entre o periodo inicial e final analisado.

Através da andlise dos dados obtidos da Companhia Nacional de Abastecimento
(CONAB), foi possivel verificar tambem que a producéo de soja na regido Sul representa uma
parcela significativa da producao total de soja do Brasil. Essa representacdo diminuiu ao longo
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do periodo analisado, o que pode ser verificado pelo afastamento das duas linhas do Grafico 2,
porém, na média do periodo, a producdo de soja da regido sul representou aproximadamente
48% do total da producao do Brasil.

No mercado da soja, a competitividade é determinada por fatores relacionados ao
ambiente macroecondmico, politico, social, legal e internacional e, portanto, o pre¢o do bem é
influenciado pelas variagdes que ocorrem no mercado internacional devido a comercializagéo
mundial (VALARINE; KUWAHARA, 2007).

No Brasil, os precos domesticos e de exportacao dependem da cotacdo da soja na Bolsa
de Chicago (CBOT), do prémio de exportacao, despesas portuarias, frete, cdmbio, impostos e
outras taxas e comissdes (IMEA, 2015). O Brasil tornou-se, portanto, tomador de precos no

mercado externo.

4.2 CONCEPCAO DO NEGOCIO

Como explicado no capitulo anterior, esta secdo do Plano de Negdcios tem por objetivo
definir a concepgdo e o propdsito da organizacdo, estratégias competitivas e mercadolégicas e
a estrutura legal e de capital da empresa. Como o negécio investigado pelo presente trabalho se
trata de um empreendimento de pequeno porte e carater familiar, veremos que a maioria desses
conceitos ndo sao claros ou até relevantes para os empreendedores, dado que o mercado da soja

¢ influenciado e determinado mundialmente.

Defini¢cdo do negdcio e propositos da empresa

Ao ser perguntado sobre a definicdo do negdcio, 0 Empreendedor (2017) esclarece em
termos simples que se trata apenas de um negdécio familiar, cuja atividade € a de plantar soja
para ser posteriormente vendida. O negocio familiar de plantacdo de soja €, a0 mesmo tempo,
investimento, ja que as terras no municipio de Sdo Sepé e regido estdo se valorizando devido
ao aumento da area plantada de soja, e também uma fonte de renda para os sécios, donos do

negocio.
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Em relacéo aos propositos do negocio, que englobam visdo, misséo, objetivos e valores,
0 Empreendedor (2017) descreve bem atraves da seguinte resposta:

Colocamos todos os nossos esforcos e conhecimentos na atividade para sempre
conseguir o maior nivel de producéo possivel, em termos de sacos de soja, para assim
garantir renda e retorno. N&o temos visdo, misséo, valores definidos como as grandes
empresas corporativas tem. Nossa missdo € o nosso trabalho e a nossa familia.

Portanto, os propdsitos do negécio sdo investimento e geracdo de renda, trabalho e
familia. Definicdes de visdo, missao e valores ndo sdo, neste caso, considerados relevantes para

0 sucesso do empreendimento.

Estratégias competitivas genéricas

Apenas como nota de esclarecimento, nao foram feitas perguntas relativas as estratégias
competitivas genéricas ao empreendedor. Essas estratégias definem as acdes necessarias para
introduzir o novo produto no mercado ou setor, posicionar a marca da empresa, e cComo sabemos
a este ponto, o mercado de soja é definido mundialmente, por elementos que sdo exdgenos as
acOes dos empreendedores.

Lideranca de precos, diferenciacdo ou enfoque ndo sdo, portanto, estratégias que
poderiam ser utilizadas nesse mercado. O que importa mais, neste caso, é a qualidade e volume

de producéo, j& que a soja é um produto homogéneo.

Estratégias de Marketing

As estratégias de marketing apresentadas pela literatura, voltadas para a composicéo do
marketing mix, ou seja, produto, preco, praca (distribui¢do) e propaganda, também néo foram
analisadas e definidas na época da tomada de decisdo do investimento. Novamente, um ponto

de melhoria a ser considerado pelos empreendedores.
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A principal explicagéo para isso reside no fato de os produtores de soja serem tomadores
de preco e de a soja ser um produto homogéneo, ndo existindo grandes diferencas entre aqueles
ofertados pelos produtores concorrentes.

O Empreendedor (2017) cita, porém, alguns fatores que podem ser considerados como

estratégias de marketing, mesmo que de forma indireta:

A grande diferenca aqui estd na produtividade. A utilizacdo de sementes transgénicas,
de melhores fertilizantes, o cuidado e preparo da terra, e de melhores tecnologias,
garantem uma produtividade maior. No nosso caso, ndo focamos em tecnologia como
melhores maquinas e equipamentos, pois esta é muito cara e isso inviabilizaria o
negécio. Focamos entdo nos cuidados e no preparo da terra e na utilizacdo de
fertilizantes eficazes.

Logo, a principal estratégia de produto que pode ser utilizada vem das inovacdes
tecnoldgicas do setor. Estar atento a elas € fundamental para garantir produtividade,
aumentando o numero de sacas de soja produzidas por hectare de terra.

Em relacdo as estratégias de pregos, novamente, os produtores sdo tomadores de precos
e estes sdo definidos por fatores exdgenos determinados pelo mercado mundial. Dessa maneira,
a estratégia adotada aqui é a venda antecipada dos sacos de soja, realizada através de contratos
com as cooperativas e empresas privadas, mediante precos pré-fixados (EMPREENDEDOR,
2017). O que pode ser bom caso os precos reduzam; mas ruim caso estes venham a aumentar.

Quanto a distribuicdo, esta € feita com o caminhdo dos proprios donos/produtores, de
forma que sdo eles que arcam com o0s custos desse transporte até os compradores. E 0
Empreendedor (2017) esclarece que para aqueles que ndo possuem caminhdo ou outros métodos
préprios de transporte, os custos de frete sdo sempre pagos pelos produtores e ficam em torno

de 2% do valor da venda. Apenas grandes produtores teriam poder de barganhar o frete.

Estrutura Legal do Negocio

Descreve-se aqui o regime fiscal aplicavel as atividades rurais, ou seja, como é feita a
tributacdo dos resultados das atividades rurais para pessoas fisicas e, portanto, quais os tributos

pagos pelos empreendedores no seu negocio de plantagdo de soja.
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Para fins fiscais, define-se o conceito de atividade rural, de acordo com o site Portal
Tributario (2017), como qualquer atividade ligada a agricultura, pecuéria, extragdo e exploracdo
vegetal e animal, exploracdo da apicultura, avicultura entres outras culturas animais,
transformacéo de produtos decorrentes da atividade rural e cultivo de florestas que se destinam
a comercializagdo, consumo ou industrializaco.

O Empreendedor (2017) explica que o produtor rural pessoa fisica esta sujeito a trés
tipos de tributos: o Imposto de Renda da Pessoa Fisica (IRPF) para atividades rurais, o Fundo
de Assisténcia ao Trabalhador Rural (FUNRURAL) e o Imposto sobre a Propriedade Territorial
Rural (ITR).

O Imposto de Renda da Pessoa Fisica (IRPF) refere-se a tributacdo aplicavel aos
resultados da atividade rural, determinada pela diferenca entre o valor da receita bruta menos
as despesas comprovadas pagas. Esse resultado, quando positivo, integra a base de calculo do
imposto de renda. O produtor rural tem ainda a opcéo de escolher pagar pelo IRPF através do
resultado presumido. Nesta opc¢do, o resultado que integra a base de célculo do IRPF da
atividade rural limita-se a vinte por cento da receita bruta do ano-calendario (PORTAL
TRIBUTARIO, 2017).

Vale ressaltar que o resultado auferido em unidade rural que seja comum ao casal pode
ser apurado e tributado pelos cdnjuges separadamente e proporcionalmente a sua parte, em duas
declaracGes de imposto de renda. No caso do negdcio analisado neste trabalho, a receita bruta
obtida é dividida (faturada) igualmente entre os dois socios. E, como permitido por lei, cada
casal de agricultor pode fazer duas declaracGes de imposto de renda separadas, dividindo o
faturamento entre ambos os cénjuges. A forma de pagamento escolhida pelos proprietarios é a
do resultado/lucro presumido (EMPREENDEDOR, 2017).

O Fundo de Assisténcia ao Trabalhador Rural (FUNRURAL), como descreve o
Empreendedor (2017), é o encargo previdenciario dos empregadores rurais; € o custeio para sua
previdéncia que ird servir para a aposentadoria e outros beneficios junto ao Previdéncia Social
(INSS). A aliquota do FUNRURAL equivale a 2,3% descontado sobre a receita bruta obtida
pelo produtor rural.

E, por fim, paga-se também o Imposto sobre a Propriedade Territorial Rural (ITR), de
apuracdo anual, que tem como fato gerador a propriedade de imovel rural, formado por uma ou
mais parcelas de terra. A aliquota do ITR varia de regido para regido e depende principalmente
da éarea total do imével, do grau de utilizagdo da terra e do valor da propriedade (PORTAL
TRIBUTARIO, 2017).
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Estrutura de Capital

A estrutura de capital do negdcio familiar analisado no presente trabalho esta dividida
entre recursos proprios, provenientes de ambos os proprietarios, e também de financiamento
realizado com o banco Sicredi, através de linha de crédito especial para o agricultor. As terras,
de 80 hectares, foram compradas com recursos préprios. Alem disso, o Empreendedor (2017)
contou que seu sOCio ja possuia as maquinas e outros equipamentos necessarios a producao:
trés tratores, uma colhedeira, e os implementos agricolas (grade, arado, plantadeira, outros).

Os valores financiados com o banco destinaram-se a construcdo de um galpéo, que foi
construido nas terras posteriormente a sua compra, a compra de um guincho para carregar
adubo, a compra de um caminhdo usado e a aplicacdo de calcario e corretivos de solo. Esses
valores foram pagos por meio de empréstimos com o banco, pela linha especial de crédito ao
agricultor, financiados para pagar em 10 anos, com juros de 5% ao ano (EMPREENDEDOR,
2017).

O Quadro 1, abaixo, mostra o resumo da estrutura de capital da empresa. Porém, os
custos referentes aos investimentos iniciais serdo pormenorizados no préximo topico, de

dimensionamento das operacoes.

ESTRUTURA DE CAPITAL — NEGOCIO FAMILIAR
Recursos Proprios Investidos R$ 1.040.000,00 69,3%
Recursos Proprios previamente possuidos R$ 200.000,00 13,3%
Financiamento R$ 260.000,00 17,4%
Total R$ 1.500.000,00 100%

Quadro 1 - Estrutura de Capital do Negdcio Familiar de Plantacdo de Soja
Fonte: elaboracdo propria a partir de dados obtidos de entrevista com Empreendedor (2017).

Podemos perceber pelo quadro acima que a maior parte da estrutura de capital do
negocio é composta de recursos proprios (82,6%). Além disso, como sera explicado na secéo
do dimensionamento das operagcfes, as maquinas e equipamentos e implementos que 0s
empreendedores ja possuiam sdo todos usados e, portanto, apresentam um custo menor do que

0S NOVOsS.
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E importante ressaltar que para a producio de soja, além dos 80 hectares proprios, 0s
empreendedores ainda arrendam mais 65 hectares, cujos custos de arrendamento entram, como

sera posteriormente mostrado, nos custos variaveis do negécio (EMPREENDEDOR, 2017).

4.3 DIMENSIONAMENTO DAS OPERACOES

Neste topico sdo definidos os recursos operacionais necessarios para se iniciar as
atividades de producao do neg6cio como, por exemplo, quantas pessoas sdo necessarias para a
operacdo, quais Sa0 0S Processos operacionais e quanto € necessario investir em maquinas,

equipamentos e infraestrutura.

Definicédo de Processos Operacionais

O Quadro 2, abaixo, descreve com detalhes as principais atividades operacionais do
negocio, que sdo compostas basicamente da compra de matérias-primas, preparacao do solo,
plantacdo da soja e aplicacdo de venenos e fungicidas, colheita e venda da producéo
(EMPREENDEDOR, 2017).

ATIVIDADE OPERACIONAL DESCRICAO

Compra de Matérias-primas Entre julho e agosto se inicia a compra de matérias-
primas dos fornecedores.

Preparacédo do Solo Consiste na aplicacdo de venenos para eliminar as ervas
daninhas (mato) que encobre a terra.

Plantagdo de Soja Entre novembro e dezembro ocorre a efetiva plantacdo

das sementes de soja.

Aplicacdo de Veneno e Fungicida | Durante o crescimento da soja é necessario realizar
aplicacOes de veneno para matar lagartas e percevejos, e
também aplicagdes de fungicida para matar as doencas
da soja.

Colheita e Venda/Entrega Em abril ocorre a colheita e venda da producéo.

Quadro 2 - Descrigao das Atividades Operacionais do Negdcio
Fonte: elaboracdo propria a partir de dados obtidos de entrevista com Empreendedor (2017).
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Segundo o Empreendedor (2017) entrevistado, as atividades do negécio comegam com
a compra de matérias-primas dos fornecedores, que consistem em adubos, venenos, fungicidas
e sementes. Essa atividade comeca por volta do més de julho e agosto, periodo em que 0s
fornecedores fazem algumas propostas e ofertas aos agricultores.

Depois inicia-se a preparagdo do solo, que se resume em manter a terra livre das ervas
daninhas (chamadas também de “mato”) que podem recobrir a terra, através da aplicacdo de
venenos. Faz-se também a aracdo, gradagem e adubacdo do solo, técnicas especificas para
preparar o solo para a plantagdo (EMPREENDEDOR, 2017).

Entre 15 de novembro a 15 de dezembro é feita a plantacdo das sementes de soja na
terra, que levam cerca de 140 dias para atingir crescimento suficiente para realizar a colheita.
Nos dias iniciais, apds a plantacdo das sementes, os produtores ainda continuam aplicando
venenos para matar as ervas daninhas e nao prejudicar a soja (EMPREENDEDOR, 2017).

De acordo com o Empreendedor (2017), quando a plantacdo de soja ja esta grande, entre
60-70 dias, ndo € mais necessario passar veneno para as ervas daninhas porque elas ndo
conseguem mais crescer. Inicia-se, entdo, a aplicacdo de venenos para matar lagartas e
percevejos. Esta etapa é importante pois as lagartas causam a desfolha das plantas da soja e 0s
percevejos sugam as vagens e as sementes em formacao.

Devem ser feitas de 2 a 3 aplicagdes de veneno para lagartas e percevejos, uma a cada
20 dias de intervalo, normalmente iniciando aos 50-60 dias ap0s ter sido feita a plantagdo.
Conjuntamente, apds 70 dias da plantacdo, € realizada a aplicacdo de fungicida para matar as
chamadas doencas da soja, como por exemplo ferrugem?, oidio? e mildio®. A aplicacio de
fungicida € feita também a cada 20 dias de intervalo, em trés aplicacbes (EMPREENDEDOR,
2017).

E, por fim, a colheita da plantacéo e posterior venda/entrega dos gréos inicia-se em abril.

! Ferrugem: causa a desfolha precoce, impedindo a completa formagéo dos grdos, apresentando-se em pequenas
pontuagdes escuras e pequenas verrugas.

2 Oidio: parasita obrigatdrio que se desenvolve em toda a parte aérea da soja, como folhas, hastes, peciolos e
vagens, provocando uma camada esbranquicada sobre as folhas.

3 Mildio: afeta as folhas da soja, provocando formacao de pontuacdes amareladas, deteriorando as folhas e
podendo atingir também as vagens.
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Definigédo da Estrutura Organica

Na secdo de estrutura organica sdo descritos o quadro de pessoal do negdcio familiar
em andlise e as atividades desempenhadas por cada individuo envolvido. De acordo com o
Empreendedor (2017), para as terras proprias de 80 hectares mais as terras arrendadas de 65
hectares, dois a trés trabalhadores sdo suficientes para realizar as atividades operacionais
(plantacdo, colheita, aplicacdes de veneno). No caso analisado, duas pessoas realizam as
atividades operacionais: o socio do empreendedor entrevistado e um empregado contratado.

O Quadro 3, a seguir, apresenta o quadro de pessoal do negdcio familiar e a descri¢do

das principais atividades realizadas por cada um:

RESPONSAVEL ATIVIDADES
Empreendedor Entrevistado | Responsavel pela analise técnica do negdcio, ou seja, quais
venenos e fungicidas sdo necessarios aplicar e quando;
monitoramento do clima e das chuvas importantes para a
decisdo de plantacéo e colheita; monitoramento das
atividades financeiras e orcamentarias.
Sécio do empreendedor Responsavel pela parte pratica das atividades. Realiza a
plantacéo, aplicacdes de veneno, colheitas e entre outras
atividades ligadas a terra.

Empregado contratado Responsavel pela plantacéo, aplicaces de veneno, colheitas
e entre outras atividades ligadas a terra.
Esposa do sécio Responsavel pelas atividades administrativas/financeiras e

orcamentarias: controle de gastos, faturas a serem pagas,
elaboracdo das planilhas de controle de receitas e custos.

Quadro 3 - Descricdo do Quadro de Pessoal do Negdcio
Fonte: elaboracdo propria a partir de dados obtidos de entrevista com Empreendedor (2017).

O sécio e o empregado contratado pelos empreendedores sdo responsaveis pelas
atividades de plantacdo, adubacdo e aragem, aplicacdes de venenos e fungicidas, colheita, entre
outras atividades ligadas a terra. O empreendedor entrevistado € o responsavel técnico, isto é,
é responsavel pelo monitoramento técnico da producgéo para garantir produtividade, analisando
0s venenos e fungicidas necessarios e quando devem ser aplicados e monitorando o clima e as
previsdes de chuva para a tomada de decisdo de quando plantar e colher. Ele é responsavel
também por monitorar as atividades financeira e orcamentaria e controlar 0s custos
(EMPREENDEDOR, 2017).
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Apesar de as atividades financeira e de custo serem monitoradas pelo empreendedor
entrevistado, elas sdo desempenhadas no dia a dia pela esposa do sdcio do empreendedor. Ela
é responsavel pelo preenchimento da planilha de controle de gastos que ira posteriormente
compor a planilha dos resultados. E responsavel também pelo pagamento de faturas e de
resolucgdes de pendencias em geral (EMPREENDEDOR, 2017).

Investimentos em Ativo Permanente

Os investimentos iniciais necessarios realizados pelos investidores encontram-se
pormenorizados na Tabela 1, a seguir, e incluem a compra das terras de 80 hectares, a
construcdo de um galpdo, a aplicagdo de calcario e corretivos de solo, a compra de um guincho
para adubo e de um caminhdo para transportes:

Tabela 1 - Investimentos Iniciais do Negdcio

INVESTIMENTOS INICIAIS

Terras R$ 1.040.000,00
Galpédo R$ 110.000,00
Guincho para carregar adubo R$ 15.000,00
Calcério R$ 50.000,00
Corretivos R$ 50.000,00
Caminhéo R$ 35.000,00
Total R$ 1.300.000,00

Fonte: elaborac&o propria a partir de dados obtidos de entrevista com Empreendedor (2017).

Os empreendedores investiram, como ja exposto anteriormente, na compra de 80
hectares de terras no valor de R$ 13.000,00 por hectare, totalizando um investimento de R$
1.040.000,00 reais. Investimento esse realizado com recursos proprios.

Investiram tambeém na aplicacdo de calcario e corretivos para o solo, no valor total de
R$ 100.000,00 reais, que ttm como principal funcdo corrigir a acidez do solo e fornecer
nutrientes. Compraram também para o inicio das opera¢cdes um caminh&o usado no valor de R$

35.000,000 reais, para transporte e entrega dos sacos de soja.
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Além do mais, tiveram que investir na construgdo de um galpdo no valor total de R$
110.000 reais e na compra de um guincho para carregar adubo no valor de R$ 15.000,00 reais.
Todos esses valores, como exposto anteriormente, foram financiados com o banco Sicredi, para
pagamento em 10 anos com juros de 5% ao ano.

Maquinas e outros equipamentos necessarios como tratores, plantadeira, colhedeira, e
outros implementos agricolas (arado e grade), os empreendedores j& possuiam, ndo entrando no
calculo do valor desembolsado por eles inicialmente. Mesmo assim, essas maquinas e
equipamentos fazem parte do ativo da empresa e, para fins de calculo de viabilidade, serdo

também considerados. Esses valores sdo descritos na Tabela 2, abaixo:

Tabela 2 - Maquinas e Equipamentos ja adquiridos

ATIVOS JA ADQUIRIDOS

Tratores (3) R$ 80.000,00
Colhedeira R$ 40.000,00
Implementos (grade, arado, plantadeira e outros) R$ 80.000,00
Total R$ 200.000,00

Fonte: elaboracdo propria a partir de dados obtidos de entrevista com Empreendedor (2017).

Estas maquinas e equipamentos que os empreendedores ja possuiam anteriormente ao
investimento séo todos usados e, por isso, possuem um valor menor do que se fossem novos.
Somando-se todos os valores apresentados pelas Tabelas 1 e 2, 0 negdcio possui um total de

R$ 1.500.000,00 reais em ativos permanentes.

Premissas operacionais

Como visto anteriormente no Capitulo 3, as premissas operacionais englobam as
variaveis volume de vendas, precos unitarios, gastos variaveis, gastos fixos e impostos
aplicaveis, que sao depois utilizados para calcular o fluxo de caixa livre da empresa e fazer a
andlise de viabilidade.

E importante ressaltar aqui que as premissas operacionais analisadas nessa se¢do tém

por base o ano-safra de 2015/2016, quando foram criadas pelos empreendedores planilhas de
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Excel mais controladas e confidveis. Anteriormente, os empreendedores ndo realizavam um
controle minucioso de volumes de vendas, precos e custos que poderiam ser utilizadas para
analise. A andlise das premissas operacionais antes do investimento ser realizado também nao
foi feita, o que indica um ponto significante de melhoria, visto que essas premissas sdo
primordiais para a analise de viabilidade e tomada de deciséo.

Em relacdo ao volume de vendas, a producdo e a venda de soja do negdcio familiar esta
limitada a capacidade produtiva de 80 hectares de terras proprias mais as terras arrendadas de
65 hectares, totalizando uma capacidade produtiva de 145 hectares. A quantidade de sacas
produzidas por hectare varia com a produtividade, porém em média fica em torno de 40 a 50
sacas de soja por hectare. No ano de analise (2016), a producéo e a venda do negdcio familiar
foram de 7.335 sacas de soja no total, equivalentes a 50,5 sacas por hectare
(EMPREENDEDOR, 2017).

J& o preco depende da cotagdo do mercado mundial e dos acordos feitos entre 0s
produtores e os compradores (coorporativas e empresas privadas). O Empreendedor (2017)
explica que sdo fechados mais de um contrato por ano, com diferentes compradores e a
diferentes precos, baseados principalmente na cotacdo do mercado mundial no momento do
fechamento do contrato. O preco médio de cada uma dessas vendas no ano de 2015/2016 foi de
R$ 73,73 reais por saca de soja, gerando uma receita bruta de venda de R$ 540.809,55 reais.

Os custos variaveis da producdo de soja referem-se aqueles custos que variam com a
producdo e dependem da area total produzida, que no negdcio analisado é de 145 hectares. Séo
0s custos com insumos, mao de obra, custos administrativos entre outros. A maior parte dos
custos variaveis € representada pelos custos dos insumos, como sementes, fertilizantes e
defensivos, que equivalem a aproximadamente 60% dos gastos produtivos.

Na Tabela 2 apresentada a seguir sdo descritos os custos variaveis do negécio familiar
no ano-safra de 2015/2016:

Tabela 3 - Custos Variaveis da Plantacdo de Soja do Negocio Familiar, 2015/2016

CUSTOS VARIAVEIS VALOR
DIESEL R$ 17.535,90
DESSECACAO R$  16.800,00
TRATAMENTO SEMENTES R$  5.128,00
HERBICIDA R$  8.942,60
INSETICIDA R$  10.700,00

SEMENTE R$ 25.575,00
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ADUBO R$  50.190,00
FUNGICIDA R$  19.045,00
MAO DE OBRA R$ 29.156,00
FRETE R$  1.900,00
RENDA R$  43.242,00
OUTROS R$ 26.842,89
TOTAL R$ 255.057,39

Fonte: elaboracdo propria através de planilha fornecida pelo Empreendedor (2017).

Os custos variaveis “Outros” referem-se a custos com seguro da soja, tarifas bancarias,
agua e luz, gasolina, entres outras despesas administrativas. Em Outros entra também o
pagamento do Imposto sobra a Propriedade Territorial Rural (ITR). Ja o custo varidvel “Renda”
refere-se ao valor pago pelos 65 hectares de terras que sdo arrendados pelos empreendedores,
que fica em torno de 600 sacas de soja no total. O valor do arrendamento pago em 2015/2016
foi de R$ 43.242,00 reais, porém esse valor muda de ano para ano dependendo do valor da soja
no mercado (EMPREENDEDOR, 2017).

Quanto aos custos com “Mao de Obra”, estes referem-se a0 pagamento de salarios,
beneficios e participacdo na producdo ao unico empregado contratado pelos empreendedores
para ajudar nas atividades operacionais. O valor total anual pago com mao de obra em
2015/2016 foi de R$ 29.156,00 reais (EMPREENDEDOR, 2017).

Ja& os custos fixos da producdo de soja sdo depreciacdo e custos com manutencdo de
maquinas e implementos agricolas. Para o negécio familiar em analise, ndo serdo considerados
0s custos com depreciacdo pois, como explicado pelo Empreendedor (2017) entrevistado, as
maquinas e equipamentos por eles utilizados sdo todos velhos e usados, com valor minimo de
depreciacao e, portanto, sem valor residual.

Os custos fixos com manutencéo de colhedeira, tratores e com os implementos agricolas

(arado, plantadeira, grade) sdo apresentados na Tabela 4:

Tabela 4 - Custos Fixos do Negécio Familiar com Manutencdes

CUSTOS FIXOS VALOR
COLHEDEIRA R$ 4.830,00
TRATOR R$ 9.442,20
IMPLEMENTOS R$ 4.606,20
TOTAL R$ 18.878,40

Fonte: elaboracdo propria através de planilha fornecida pelo Empreendedor (2017).



59

O total de custos fixos pagos pelo negécio familiar em 2015/2016 foi de R$ 18.878,40

reais.

4.4 ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

Finalmente, € necessario fazer a analise de viabilidade econdmico-financeira, que
abrange a projecdo dos resultados econdmico-financeiros através das premissas assumidas
anteriormente e a andlise desses resultados para verificar a viabilidade do negdcio perante
parametros predefinidos e guiar a tomada de decisdo de investir ou ndo no projeto.

Novamente, é importante ressaltar que os empreendedores do negdcio em estudo nédo
fizeram as projecOes de resultado e nem a analise de viabilidade, o que pode ser considerado
uma falha grave ao se falar em investimentos. Assim sendo, os calculos aqui apresentados para
as projecOes de resultados e andlise de viabilidade foram elaborados e calculados pela autora
para fins de comparacéo e propostas de melhorias.

A partir das informacdes e dos dados financeiros das planilhas eletronicas fornecidas
pelo Empreendedor (2017) foi possivel montar o fluxo de caixa do negdcio e fazer as projecoes

de resultado, como mostrado pela tabela abaixo:

Tabela 5 - Projecdes dos Resultados Operacionais do Negocio Familiar

(+) ENTRADAS

Custeio com o Banco R$ 258.122,00
Receita Bruta de Vendas R$ 540.809,55

(-) DEDUCOES

Deducdes (Funrural) R$ 12.438,62
TOTAL ENTRADAS R$ 786.492,93
(-) SAIDAS

(-) Custos Variaveis
Diesel R$ 17.535,90
Dessecagdo R$ 16.800,00



Tratamento Sementes R$ 5.128,00
Herbicida R$ 8.942,60
Inseticida R$ 10.700,00
Semente R$ 25.575,00
Adubo R$ 50.190,00
Fungicida R$ 19.045,00
M&o de Obra R$ 29.156,00
Frete R$ 1.900,00
Renda R$ 43.242,00
Outros R$ 26.842,89
(-) Custos Fixos
Manutencdo Colhedeira R$ 4.830,00
Manutencdo Tratores R$ 9.442,20
Manutencéo Implementos R$ 4.606,20
(-) TOTAL SAIDAS R$ 273.935,79
LUCRO LIQUIDO OPERACIONAL R$ 512.557,14
(-) DESPESAS FINANCEIRAS
Amortizacdo Custeio com o Banco R$ 283.934,20
Amortizacdo Investimento Inicial R$ 33.671,19
LUCRO LIQUIDO ANTES DO IR R$ 194.951,75

Fonte: elaboragdo propria através de planilha fornecida pelo Empreendedor (2017).
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A Receita Bruta de Vendas foi descrita nas premissas operacionais do negdcio,

apresentadas no topico de Dimensionamentos das Operacdes.

Quanto ao Custeio com o Banco entende-se as entradas de recursos provenientes do

custeio das atividades operacionais com os bancos. Como a atividade agricola apresenta custos

variaveis e fixos muito elevados, os agricultores podem custear esses gastos com 0s bancos para

financiar suas atividades operacionais até a finalizacdo da producdo e a venda das sacas de soja.

Esse financiamento deve ser amortizado no mesmo ano com pagamento de uma taxa de juros

de 10% ao ano. Portanto, em Despesas Financeiras, o valor referente ao Custeio com o Banco

mais 0s 10% de juros sdo totalmente amortizados.

Em Deducdes considera-se 0 pagamento do imposto Funrural, que como explicado na

secdo da Estrutura Legal do Negocio, equivale a 2,3% do valor bruto das vendas.
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J& os valores correspondentes aos Custo Variaveis e Custo Fixos, estes também foram
explicados na se¢do das Premissas Operacionais do tépico Dimensionamento das Operagdes.

Finalmente, em Despesas Financeiras, além da amortizacdo em parcela unica do Custeio
com o Banco, é também amortizado o valor dos investimentos iniciais que foram financiados
pelos empreendedores com o Banco no total de R$ 460.000,00 reais, em 10 anos com taxa de
juros de 5% ao ano.

Quanto aos Investimentos Iniciais em Ativos Permanentes, também apresentados no
topico de Dimensionamento das Operaces, estes foram no total de R$ 1.500.000,00 reais,
divididos entre recursos Préprios e de Terceiros. Porém aqui, para fins de comparacgéo, o valor
das terras adquiridas com recursos proprios pelos empreendedores seré ajustado.

Como foi explicado, as terras foram compradas em 2012 quando estas valiam em torno
de 210 sacas de soja por hectare, equivalentes a um valor desembolsado de R$ 1.040.000,00
reais. E, de acordo com o que afirmou o Empreendedor (2017), os mesmos 80 hectares de terra
valeriam em 2016 aproximadamente 500 sacas de soja por hectare, 0 que equivaleria a um
investimento total de R$ 2.920.000,00 reais caso as terras fossem adquiridas em 2016, ano em
que os calculos das premissas foram feitos.

Portanto, para fins de comparagdo os Investimentos Iniciais em Ativos Permanentes
considerados para a analise de viabilidade econdmico-financeira serdo de R$ 3.380.000,000
reais. Além disso, os fluxos de caixa do negécio serdo arredondados para R$ 195.000,00 reais
ao ano, para simplificar os calculos.

Também para fins de simplificacdo, a taxa de juros Selic real acumulada em dezembro
de 2016, de 14,18% ao ano, foi utilizada como custo de capital proprio; e o custo de capital de
terceiros sdo os juros de 5% ao ano do financiamento feito com o banco pelos investidores. Os
custos de capitais foram entdo ponderados pelas respectivas participacfes do capital proprio
(82,6%) e de terceiros (17,4%), e somados para se obter a taxa de desconto ou taxa minima de
atratividade dos investidores, de 12,58% ao ano.

O periodo considerado para o calculo de viabilidade econémico-financeira foi de 5 anos,
sendo que foi adicionado ao fluxo do 5° ano o valor da venda das terras. O Empreendedor (2017)
espera que em mais cinco anos as terras valorizem e estejam custando em torno de 1000 sacas
de soja por hectare. Assim, considerando um preco de R$ 73,00 reais por saca de soja, em cinco
anos 0s mesmos 80 hectares de terras poderdo ser vendidos por R$ 5.840.000,00 de reais.

A tabela a seqguir apresenta o Fluxo de Caixa projetado do negdcio analisado, com base

nas premissas previamente descritas:



Tabela 6 - Fluxo de Caixa Projetado

ANO

FCL

A W NP O

5

-R$ 3.380.000,00
R$ 195.000,00
R$ 195.000,00
R$ 195.000,00
R$ 195.000,00

R$ 6.035.000,00

Fonte: elaboragdo propria.
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Através do Fluxo de Caixa apresentado pela Tabela 6, foram calculados o Valor Presente

Liquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR) do investimento. O VPL do investimento foi
de R$ 530.632,28 e a TIR foi de 16,29%.

Como explicado anteriormente, para um investimento ser viavel e o projeto aceito, o

VPL precisa ser maior do que zero e a TIR precisa ser maior do que a taxa minima de

atratividade do investidor, que para este caso é de 12,58% ao ano. Portanto, pelos métodos de

viabilidade econdmico-financeira utilizados, o investimento familiar na compra de terras para

plantacdo e venda de soja é um projeto viavel.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Antes de investir recursos em um novo empreendimento, € importante que o investidor
faca um estudo prévio e elabore um Plano de Negocios para verificar a viabilidade do negdcio
e embasar a tomada de decisdo. Apenas ter uma boa ideia ou possuir um ou outro conhecimento
de tecnologia ou processo ndo sdo suficientes para garantir o sucesso de um novo
empreendimento. Como demonstrado nos capitulos anteriores, € preciso organizagdo e
planejamento, € preciso conhecer o0 negdcio como um todo para que a oportunidade de negdcios
se torne de fato um sucesso.

O instrumental do empreendedor para verificar a viabilidade de um novo negécio ou até
mesmo de um negocio ja existente € o Plano de Negécios. Com ele o empreendedor testa a
viabilidade de um negdcio, orienta o desenvolvimento das operacdes e estratégia, atrai recursos
financeiros, transmite credibilidade e desenvolve a equipe de gestdo, entre outros. Ou seja, 0
Plano de Negdcios contém os fatores chaves para desenvolver o projeto e garantir o sucesso do
empreendimento, facilitando a tomada de deciséo.

Sabe-se, porém, que no Brasil o Plano de Negdcios ainda ndo € muito utilizado e varios
empreendedores realizam investimentos sem previamente elaborar um Plano de Negdcios para
guiar a tomada de decisdo. Assim, apesar de existirem varios empreendedores que tiveram
sucesso mesmo ndo elaborando um Plano de Negdcios, muitos deles aplicam recursos em
projetos que na verdade ndo sdo viaveis, perdendo seu tempo e dinheiro.

O negdcio analisado nesse trabalho, um investimento familiar na compra de terras no
estado do Rio Grande do Sul para plantacéo e venda de soja, € um exemplo de empreendimento
bem-sucedido em que nenhum Plano de Negdcios foi elaborado. Os principais fatores que
contribuiram para o sucesso dos empreendedores foram a longa experiéncia e conhecimento
deles na atividade do setor agricola e o fato de que as terras na regido comprada se valorizaram
e ainda estdo se valorizando ao longo dos anos.

De acordo com o Empreendedor (2017) foi por isso que a oportunidade de negocio foi
identificada. A regido de Sao Sepé - Rio Grande do Sul - na época do investimento (2012)
apresentava sinais de aumento da area produzida de soja, e o fato dessa cultura agricola estar
crescendo na regido indicava valorizacdo garantida das terras. Foi isso que definiu a tomada de
decisédo dos investidores. E 0 conhecimento e experiéncia de ambos os empreendedores no setor

agricola garantiu o bom desempenho de ambos na atividade.
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E importante lembrar que o setor agricola é muito afetado pelo clima, secas e chuvas
que podem devastar uma producdo inteira. Portanto, conhecimento e experiéncia sdo
fundamentais para decisfes estratégicas e um bom desempenho. Além disso, no caso da soja,
como o0s precos sdo determinados pelo mercado internacional, estes podem aumentar
significativamente em um ano, mas reduzir em outros, afetando o resultado das atividades sem
que os empreendedores possam ter qualquer influéncia.

Nos topicos a seguir sdo descritos 0s pontos positivos do negocio familiar, ou seja, 0s
fatores que tiveram um impacto positivo sobre o0 sucesso do empreendimento; e 0s pontos de
melhoria, fatores que deveriam ter sido melhor investigados pelos empreendedores e que

poderiam ter melhorado ainda mais os seus resultados.

5.1 PONTOS POSITIVOS

O principal ponto positivo foi a correta escolha da localizacdo das terras. Como o
Empreendedor (2017) explicou, as terras no estado do Parand em 2012 ja estavam altamente
valorizadas o que ndo possibilitava uma margem para grandes valorizagdes nos proximos anos.
Identificar essa oportunidade de crescimento da producéo e valorizacdo das terras no estado do
Rio Grande do Sul — regido de S8o Sepé — contribui significativamente para o sucesso do
investimento.

Outro fator positivo, como ja descrito, € a experiéncia e conhecimentos que ambos 0s
investidores ja possuiam na atividade do setor agricola. Conhecimentos praticos e técnicos das
atividades operacionais do negécio que contribuiram para o bom desempenho das atividades.
Além disso, o empreendedor entrevistado demonstrou ter um bom conhecimento do mercado
da soja, da sua evolugdo e do seu funcionamento no mercado internacional (que foram
comprovados pelos dados extraidos da CONAB).

Os empreendedores também possuem um bom entendimento do mercado na regiao:
conhecem os principais fornecedores e compradores e conseguem fazer bons acordos com eles.
Conhecem tambem a estrutura legal do negdcio o que permitiu usufruir de alguns beneficios
que séo fornecidos aos agricultores, como a possiblidade de fazer duas declara¢fes do imposto
de renda para cada casal.

Outro ponto positivo que contribuiu para o sucesso do investimento foi o financiamento

de uma parte do ativo permanente do negdcio com o banco, através de uma linha especial de
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crédito aos agricultores, com juros muito baixos e que, de acordo com o Empreendedor (2017),

ndo existe mais.

5.2 PONTOS DE MELHORIA

O primeiro ponto de melhoria € que os empreendedores ndo fizeram uma andlise do
mercado antes de investirem. Apesar de j& possuirem certo conhecimento e entendimento do
mercado e da atividade, a andlise de mercado é muito importante para identificar potenciais
lacunas desenvolvimento além das oportunidades e ameacas do ambiente. E importante para
identificar fatores que podem ter tanto um impacto positivo como um impacto negativo sobre
0 investimento.

Além disso, ndo forem definidas a visdo, missdo e objetivos do negécio. O
Empreendedor (2017) justifica afirmando que o investimento é de porte pequeno, um negdcio
familiar e ndo uma grande empresa. Porém, a definicdo desses conceitos nao precisa ser feita
apenas qualitativamente. Devem ser definidos quantitativamente também como, por exemplo,
aumentar a produtividade (nimero de sacas produzidas por hectare de terra, tempo gasto para
a producdo), reduzir custos (custos administrativos, custos com manutencdo), entre outras
metas quantitativas.

Outra falha significativa dos empreendedores foi ndo ter feito o calculo das premissas
operacionais (volume de vendas, precos, custos variaveis e fixos) para a projecdo dos resultados
e para o calculo da viabilidade econdmico-financeira. A analise e definicdo dessas premissas
sdo essenciais para entender o fluxo de caixa do negdcio, saber se ele sera positivo ou negativo
e Sse a empresa conseguira se manter/sustentar ao longo dos periodos seguintes.

Aléem do mais, os empreendedores ndo fizeram a analise de viabilidade econémico-
financeira, que é fundamental para indicar se o negdcio € viavel ou ndo e guiar na tomada de
decisdo de investir ou ndo no projeto. Os calculos apresentados no Capitulo 4, no tépico da
andlise de viabilidade, foram ajustados e feitos pela autora para fins de analise e comparagéo.
Resultaram em um projeto viavel, porém poderiam ter resultado em um projeto néo viavel para
investimento.

Finalmente, o custo de capital de terceiros (através da linha de crédito especial ao
agricultor) é mais barato do que o custo do capital préprio. Se uma analise mais criteriosa desses

custos e das fontes de financiamento tivesse sido feita, os empreendedores poderiam ter
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ajustado sua estrutura de capital através de mais empréstimos com terceiros, e assim reduzido
a taxa de desconto (taxa minima de atratividade) do projeto, fazendo com que ele se torne ainda

mais rentavel.
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ANEXO A — Entrevista

1. Como surgiu a oportunidade do negécio?

O que eu queria era fazer um investimento que me garantisse um retorno seguro a longo
prazo e eu estava em duvida entre algumas op¢des diferentes. Escolhi por investir na compra
de terras, pois dado que sempre trabalhei no setor agricola, sabia das suas possibilidades de
valorizagdo. A terra em Sdo Sepé a 15 anos atras valia 50 sacas de soja por hectare, pois ndo
plantavam soja. Era tudo pasto com gado.

Em 2012, quando compramos as terras, 0 municipio de S&o Sepé plantava cerca de 30
mil hectares de soja e as terras valiam cerca de 210 sacas de soja por hectare. Eu percebi essa
evolucdo como uma oportunidade, dado que a tendéncia era que esse aumento continuasse.
Com a entrada do sécio, meu irmdo, que sempre trabalhara como agricultor, surgiu entdo a
possibilidade de conduzir o negdcio nés mesmos ao invés de arrendar.

Hoje as terras j& valem 500 sacas de soja por hectare e a tendéncia é de, em mais 5 anos,

as terras valerdo 1000 sacas de soja por hectare.

2. E como foi feita a escolha da localiza¢éo?

A escolha da localizacgdo foi feita baseada nas chances de valorizacédo e crescimento. Na
época, eu estava entre comprar terras na regido do oeste Paranaense, perto da cidade de Toledo,
onde eu morava. Ou comprar na regido central do Rio Grande do Sul onde meu irmé&o e sécio
morava. Porém, no Parané o hectare de terra estava em 1000 a 1200 sacas de soja por hectare
enguanto gue no Rio Grande, estava em 210 sacas de soja. Além do preco ser menos, a margem

de crescimento e valorizacdo era muito maior em Sao Sepé do que em Toledo.

3. Descreve a sua experiéncia e a do seu sécio no setor:

Meu s6cio, meu irmao, trabalha na lavoura desde os 8 anos de idade, ajudado nosso pai.
A partir dos16 anos passou a plantar por conta, lavoura propria.

Eu trabalhei na lavoura com ajudando meu pai dos 8 aos 19 anos, quando fui estudar em
Santa Maria. Me formei em janeiro de 1986 em Agronomia, pela Universidade Federal de Santa

Maria. Trabalhei dois anos num distribuidor da Pioneer, empresa americana.
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Depois entrei na Monsanto do Brasil Ltda., empresa americana, onde trabalhei por 26 anos até

me aposentar, todos 0s 26 anos com vendas e assisténcia ao produtor.

4. Em relacéo aos principais fornecedores de insumos da regido, quais sao eles e como sao

negociados precos e prazos?

Os principais fornecedores sao:
- Duas Cooperativas de produtores que sdo Camnpal e Cotrisel;
- Empresas privadas de venda de insumos Imexsul, Bordignon, A Granja, Padoin Agricola,
Agricola Serginho.

No6s temos comprado da Camnpal, Imexsul e Padoin. N&o vale a pena comprar de todo
0 mundo porque, se fizermos isso, 0 volume de compra em cada um ficara muito pequeno e ai
néo teremos poder de negociar precos e prazos.

N&o existe dominacdo de nenhum na regido, porque séo varios. E ainda por cima se
acharmos que seus precos ndo estdo bons, poderemos sair para comprar em municipios

vizinhos, como Santa Maria, Cachoeira e outros.

5. Quem sdo os compradores? Existem varios compradores na regido ou poucos? Como

vocés fazem para chegar até esses compradores?

Os compradores sdo de modo geral os mesmos que vendem insumos, Campal, Cotrisel,
Imexul, Bordignon e outros.

A soja é muito valorizada. O pessoal vem atrés da gente para comprar. N&o precisamos
ir atrds de ninguém para vender. Porém, ndo conseguimos influenciar o preco pois este é
mundial. O preco base de todos os dias € ditado pela bolsa de Chicago, e esta reflete a intencédo
de compra dos grandes fundos, da China e de outros compradores. Estas empresas que compram
da gente, colocam sua margem de lucro e vendem imediatamente apds comprar da gente.
Assim, eles s6 fecham conosco em horarios comercial, quando eles poder repassar para 0s

compradores macro.
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6. Quais sdo os principais concorrentes? Existem na regido muitos produtores de soja e

como isso impacta nas vendas?

Existem muitos produtores. S6 em Sao Sepé deve passar de 400, fora os dos municipios
vizinhos. Mas esta ndo é a nossa concorréncia. A concorréncia no mercado de soja é macro. E
mundial. Nossos concorrentes sdo 0s produtores argentinos, os americanos e do Brasil como
um todo. Se estes paises tém clima bom no geral, a producéo serd maior, a oferta sera maior e
0 preco cai.

Sempre que der uma seca ou excesso de chuva em algum destes paises (problema
climéatico geral e ndo local), afeta a oferta e o preco tende a subir. Porém, tem outros
componentes que afetam o mercado, como os grandes fundos mundiais que compram ou
vendem grandes volumes na bolsa de Chicago. E o principal influenciador, a China. A China é
o grande influenciador, pois é o maior comprador mundial. Se a economia da China vai bem, a
tendéncia é termos precos bons. Isso porque a China compra hoje cerca de 65% da soja

produzida no Brasil.

7. O que vocé conhece ou procura conhecer sobre o mercado da soja (evolugcdo da

producao, variaveis que afetem o mercado etc.)?

Para acompanhar e conhecer 0 mercado existem alguns sites que trazem informacdes
diarias do mercado, producdo, estoques mundiais detalhados por pais, informacdes sobre
negdcios de exportacdo da Argentina, EUA e Brasil, para a China, quebras de safra, entrada de
fundos comprando ou vendendo, etc. Existe um site americano chamado Soybeans que atualiza
as cotacGes em tempo real, direto da Bolsa de Chicago. Existe também um site chamado
Noticias Agricolas, que atualiza em tempo real as cotac@es e traz informagcbes do mercado
agricola. Toda a semana o departamento de agricultura dos EUA publica um relatério de
estoques, exportacdes, vendas para a China e outras informacdes. Estas informacdes é que vao
determinar o andamento do mercado.

A minha contribuicdo, portanto, estd na parte técnica, por ser agrénomo e,
principalmente, por ter contato com a equipe técnica das principais Cooperativas (Cvale,
Coamo), onde consigo todas as novidades técnicas e comerciais que estdo entrando no mercado.
Também contribuo no acompanhamento do mercado, previsfes climaticas que nos levam a
tomar decisdes de época de plantio e realizagdo de operagdes na lavoura, como plantio,

aplicagdo de defensivos e outros.
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8. Qual a definicdo e os propdsitos do negdcio (como visdo, misséo e objetivos)?

O nosso negocio nada mais é do que um negdécio familiar, que planta soja para posterior
venda. Um investimento realizado com o objetivo de gerar retornos a longo prazo. O objetivo
do empreendimento, além de investimento mais rentavel que a poupanca, é o de proporcionar
uma fonte de renda alternativa; ou no caso do meu sdcio, meu irmao, que sempre foi agricultor,
sua Unica fonte de renda. Colocamos todos 0s nossos esforcos e conhecimentos na atividade
para sempre conseguir o maior nivel de producdo possivel, em termos de sacos de soja, para
assim garantir renda e retorno. N&o temos visdo, missao, valores definidos como as grandes

empresas corporativas tem. Nossa missdo é o nosso trabalho e a nossa familia.

9. Quais as estratégias de marketing adotadas quanto ao produto, preco, distribuicéo e

propaganda?

N&o usamos estratégias de marketing no mercado da soja. Ndo é necessario, pois 0
mercado € mundial, e tudo o que produzimos conseguimos vender, as vezes com maior e as
vezes com menor preco. A grande diferenca aqui estd na produtividade. A utilizacdo de
sementes transgénicas, de melhores fertilizantes, o cuidado e preparo da terra, e de melhores
tecnologias, garantem uma produtividade maior. No nosso caso, ndo focamos em tecnologias
como melhores maquinas e equipamentos, pois esta € muito cara e isso inviabilizaria o negdcio.
Focamos entdo nos cuidados e no preparo da terra e na utilizacdo de fertilizantes eficazes.

Os precos, como ja explicado, sdo definidos pelo mercado mundial e o que normalmente
ocorre é a venda antecipada dos sacos de soja através de contrato, com precos pré-fixados.
Quanto a distribui¢do, no nosso caso nds temos caminhdo e levamos o produto. O custo é nosso.
Quem ndo tem caminhdo tem que pagar frete. Normalmente quem paga frete, tem um custo de
2% do valor da venda, aproximado, dependendo da distancia.

Se for um produtor muito grande ele consegue barganhar e os compradores acabam pagando o

frete ou parte dele.

10. Explique o regime fiscal aplicavel ao negdcio, ou seja, quais sao os tributos pagos pelo

seu negocio?

Ha trés tipos de impostos que a gente paga, um pela terra e dois outros sobre a receita

de vendas da soja. Sobre a terra, tem o ITR, Imposto Territorial Rural, que é anual, e equivale
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ao IPTU dos imoveis na cidade. Paga-se em torno de 10 reais por hectare, porém esse valor
varia de regido para regido, pois depende do valor da terra.

Quando vendemos nossa producéo de soja é descontado também sobre o valor de venda
2,3% de FUNRURAL, que equivale ao INSS dos produtores rurais, e vai server para pagar a
aposentadoria deles.

E tem também o Imposto de Renda, pessoa fisica no nosso caso. Se o valor total das
vendas brutas for muito alto, se o produtor vender mais que 142.000,00* por ano, tem que pagar
e declarar e IRPF. Ha duas formas de fazer a declaracdo dele. Uma pagando pelo lucro, onde
venda total menos total de despesas comprovadas é igual ao lucro; se este for maior que R$
28.000,00° reais (arredondando) paga-se imposto de renda com as mesmas faixas que o
empregado.

E tem a maneira que nds utilizamos, que € a declaracdo presumida, em que a Receita
considera 20% sobre o valor das vendas bruta como resultado ou lucro tributavel. Nés sempre
vendemos/faturamos metade da produgdo em meu nome e metade em nome do meu socio. E
cada casal de agricultor tem o direito de fazer duas declaracGes de imposto de renda, metade
em seu nome e metade no nome da esposa, em declaracGes separadas. Isso € permitido por lei

na atividade rural.

11. Quais foram os investimentos iniciais necessarios para se iniciar a producao e qual a

estrutura de capital da empresa?

As terras compradas, de 80 hectares, tiveram um custe de R$13.000,00 por hectare,
totalizando um investimento de R$ 1.040.000,000 que foram pagos com recursos proprios, meu
e do meu irmao.

O meu irméo ja possuia a maioria das maquinas e equipamentos necessarios: 3 tratores
no valor de R$ 80.000,000; uma colhedeira no valor de R$ 40.000,00; e os implementos, como
grade, arado e plantadeira, no valor de R$ 80.000,00. Todos estes velhos e usados, e por isso
com um custo bem inferior daqueles comprados novos.

E nos financiamos o galpéo no valor de R$ 110.000,00 reais; um guincho para carregar
adubo, de R$ 15.000,00; aplicacdo de calcario e corretivos de solo, para corrigir a acidez, no
valor de R$ 100.000,00 reais; e também foi comprado um caminhdo usado no valor de R$

4Valor aproximado e arredondado pelo entrevistado. Esses valores variam a cada ano-calendario de acordo com
o divulgado pela Receita Federal.
5 ldem 1.
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35.000,00 reais. Todos essas despesas foram financiadas no banco Sicredi, através de uma linha
especial de crédito disponivel para agricultores, financiados em 10 anos, com 5% de juros ao

ano.

12. Quais sdo as atividades operacionais necessarias da producdo até a venda da soja?

A atividade comeca com a compra das matérias-primas que sdo venenos, adubos e
sementes, isso entre julho e agosto quando os fornecedores fazem algumas ofertas e propostas
aos agricultores. Depois, n6s temos que preparar o solo para a plantacdo. Entdo a gente faz
aplicacBes de veneno para matar as ervas daninhas que aparecem, o mato, e também fazemos a
adubacdo, adubacéo, aracdo e gradagem da terra.

Entre 15 de novembro a 15 dezembro é o periodo que a gente faz a plantacdo das
sementes de soja na terra, que levam até aproximadamente 140 para crescerem totalmente.
Durante esse periodo, continuamos aplicando venenos para matar as ervas daninhas até que a
soja tenha crescido o suficiente. Entre 50 a 60 dias depois de feita a plantacdo fazemos a
aplicacdo de veneno contra as lagartas e 0s percevejos, que sao feitas a cada 20 dias entre 2 a 3
aplicacdes. Apds 70 dias temos que fazer as aplica¢fes de fungicida, também a cada 20 dias,
em 3 aplicacOes, para matar as doencas da soja. As principais e mais preocupantes sdo a
ferrugem, oidio e mildio.

E em abril inicia-se a colheita e a entrega da soja, que normalmente ja foi vendida

previamente com valor pré-fixado.

13. Descreva o quadro de pessoal do negdcio, quais sdo as principais atividades e quem €

responsavel por elas:

Eu sou responsavel por monitorar e dar assisténcia técnica as atividades operacionais,
de plantacdo da soja. Entdo, por exemplo, analiso a necessidade de utilizar venenos ou néo,
guando e quais venenos devem ser aplicados; ajudo no monitoramento do clima e das chuvas
para assim decidir quando é o melhor momento para plantar ou para colher. E qualquer outro
aspecto técnico relacionado a atividade. Ajudo também no monitoramento das contas, do que
temos para pagar, para receber, dos custos de producéo e do resultado. Apesar de no dia a dia,
ndo ser eu que faz o preenchimento das planilhas e a realizagdo dessas atividades mais

administrativas.
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Meu s6cio € o responsavel pela principal atividade que € a plantacéo da soja. E ele que
faz a plantacéo, aplicacOes de veneno, colheita e qualquer outra atividade ligada diretamente &
terra.

Para auxiliar o meu socio, temos um empregado contratado também responsavel pelas
atividades de plantacéo e colheita da soja.

E ainda, nas atividades mais administrativas esta a esposa do meu sécio. Ela que é a
responsavel pelo pagamento de despesas em gerais como tarifas bancérias, agua e luz; também
é responsavel pelo pagamento dos fornecedores. Responsavel por controlar os custos e

preencher as planilhas de Excel para o célculo dos custos e receitas.



ANEXO B - Planilhas

PRECO DE VENDA DO SOJA (R$ / SCS) 73,73

VALOR TOTAL DE VENDA DE SOJA 540809,55

TIPO INSUMO DESCRICAO INSUMO VALOR PAGO APAGAR R$ TOTAL
DIESEL 17.535,90 0,00 17.535,90
DESSECAGAO 16.800,00 0,00 16.800,00
TRATAMENTO SEMENTES 5.128,00 0,00/ 5.128,00
HERBICIDA 8.942,60 0,00 8.942,60
INSETICIDA 10.700,00 0,00( 10.700,00
SEMENTE 25.575,00 0,00 25.575,00
ADUBO 50.190,00 0,00 50.190,00
UREIA 0,00 0,00 0,00
MAO DE OBRA 29.156,00 0,00 29.156,00
FUNGICIDA 19.045,00 0,00 19.045,00
COLHEDEIRA 4.830,00 0,00 4.830,00
TRATOR 9.442,20 0,00 9.44220
IMPLEMENTOS 4.606,20 0,00 4.606,20
FRETE 1.900,00 0,00/ 1.900,00
JUROS 25.812,20 25.812,20
FUNRURAL 12.438,62 12.438,62
RENDA 43.242,00 0,00| 43.242,00
OUTROS 26.842,89 0,00/ 26.842,89
CUSTO TOTAL LAVOURA 312.186,61

SEM INCREMENTO DE PRODUTIVIDADE

CUSTO TOTAL EM R$
312.187

RECEITABRUTA |

LUCRO LIQUIDO

540.809,55 |

228.622,94

INVEST. OUTRAS SAIDAS
33.671,19

ENTRADAS VALOR

SAIDAS

VALOR PAGO

A PAGAR

DESPESA TOTAL

custeio BB 134.672,00
51.500,00
71.950,00

[ 540.800,55

custeio BB
custeio SICREDI
Venda soja

TOTAL 798.931,55]

DIESEL
DESSECAGAO
TRATAMENTO SEMENTE
HERBICIDA

INSETICIDA

SEMENTE

ADUBO

UREIA

MAO DE OBRA

FUNGICIDA

MANUTENGAO COLHEDEIRA|
MANTENGAO TRATOR
MANUTENGAO IMPLEMENTQ
FRETE

JUROS

FUNRURAL

RENDA

OUTROS

INVEST OUTRAS SAIDAS

17.535,90
16.800,00
5.128,00
8.942,60
10.700,00
25.575,00
50.190,00|
0,00
29.156,00,
19.045,00
4.830,00
9.442,20
4.606,20
1.900,00
25.812,00|
12.438,62
43.242,00
26.842,89
33671,19

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

17.535,90
16.800,00
5.128,00
8.942,60
10.700,00
25.575,00
50.190,00
0,00
29.156,00
19.045,00
4.830,00
9.442,20
4.606,20
1.900,00
25.812,20
12.438,62
43.242,00
26.842,89
33671,19

TOTAL

345857,60

0,00 345.857,80
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