MODELAGEM E SIMULAÇÃO DE NEGÓCIOS II

UNIDADE IV – Dinâmica de Sistemas aplicada a Planos de Negócios

Objetivo
Revisado Carolina
Objetivos da Unidade IV – O principal objetivo dessa unidade é demonstrar como a Dinâmica de sistemas pode ser aplicada a planos de negócios não apenas para verificar a consistência de sua estrutura, como também – e principalmente – para gerar aprendizado organizacional. Por meio da construção de modelos dinâmicos é possível, além de levantar uma série de questionamentos sobre o plano em si, simular incontáveis situações que não poderiam ser realizadas no mundo real. Como o plano de negócios utilizado como exemplo é muito extenso, tendo gerado um modelo de 125 variáveis interligadas, a unidade IV tratará exclusivamente desse assunto, estando dividida em 4 módulos:

· Módulo I: apresenta o modelo do plano de negócios da Sbraga Lava Rápido integralmente, em uma versão adaptada de um original americano.

· Módulo 2: inicia a construção do modelo do plano de negócios, apresentando os parâmetros utilizados, o conceito e prática de criação de modelos segmentados em múltiplas visões, o conceito de Shadow Variables, tratamento de unidades, o modelo do mercado e do Investimento.

· Módulo 3: contempla a construção do modelo de Evolução dos preços, explicando como projetar valores estatísticos, utilizando Linhas de Tendência. Em seguida, explica como trabalhar com a função IF THEN ELSE “aninhada”, continuando com a criação do modelo de Evolução da quantidade de serviços e a aplicação do conceito de sazonalidade.

· Módulo 4: trata da criação dos modelos de Receitas, de Despesas de pessoal e pró-labore, dos Custos Diretos de Vendas, dos Custos Fixos, dos Custos Variáveis, dos Custos Totais, do Fluxo de Caixa, do Resultado, do Ponto de Equilíbrio Dinâmico e da simulação completa do modelo.
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Fala-se muito, na atualidade, sobre a tendência de diminuição de empregos. Uma das causas deste fato relaciona-se ao desenvolvimento tecnológico, em particular à automação, que tem ceifado várias funções nas empresas. Em um ambiente de complexidade e incerteza, uma das variáveis a serem consideradas pelos profissionais é a criação de pequenas e médias empresas, ou como tem sido mais comumente falado, o empreendedorismo. Mas, por que o Governo, não apenas do Brasil, mas de praticamente todos os países do mundo estão interessados nesse tipo de negócio, liberando capital a juros baixos e promovendo a capacitação de empreendedores? De acordo com o Prof. Dr. José Dornelas, Ph.D., especialista em empreendedorismo e Professor Visitante no Babson College, EUA, 
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Porém, abrir uma empresa não é algo simples. Envolve muito trabalho e pesquisa, uma enorme gama de conhecimentos para tratar com um número elevado de variáveis e a necessidade de uma visão global (sistêmica) sobre o negócio. Em se tratando de sistemas complexos, nada melhor do que o Pensamento Sistêmico (PS) e a Dinâmica de Sistemas (DS) para serem utilizadas como ferramentas nesse tipo de abordagem. Nesse módulo, discorremos sobre como o PS e a DS podem ser utilizadas para o empreendedorismo.

Dificuldades na criação e manutenção de empresas

O cientista político Vinícius Lummertz, formado pela Universidade Americana de Paris, com especialização em Economia Internacional, e ex-Diretor Técnico do SEBRAE, apontou as seguintes causas do insucesso das pequenas empresas no Brasil:
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Essas informações são corroboradas por pesquisas do Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas – SEBRAE, como mostrado na Tabela 1 a seguir.
Tabela 1 – Nascimentos e mortes das empresas no Brasil – 2000
	Porte
	Total

	Micro
	Pequena
	Média
	Grande
	
	Número de empresas em 1999
	3.740.764
	104.990
	21.062
	5.259
	3.872.075

	Nascimentos em 2000
	704.628
	4.894
	634
	102
	710.258

	Mortes em 2000
	453.976
	3.235
	672
	107
	457.990

	Mudança de porte
	-7.171
	6.173
	683
	315
	0

	Variação líquida em 2000
	243.481
	7.832
	645
	310
	252.268

	% de variação líquida em 2000
	6,51%
	7,46%
	3,06%
	5,89%
	6,52%

	Número de empresas em 2000
	3.984.245
	112.822
	21.707
	5.569
	4.124.343


	


Fonte: IBGE, Diretoria de Pesquisas, Departamento de Emprego e Rendimento. 

O especialista Dornelas, citado anteriormente, acrescenta outros fatores de falência das empresas, como a crise econômica, a falta de incentivos e subsídios do governo às Médias e Pequenas Empresas – MPE exportadoras, altas taxas de juros, acesso restrito ao crédito, exigência de contrapartidas elevadas ao se pleitear financiamentos junto a bancos, a crescente concorrência estrangeira etc. O professor observa que os fatores citados são de ordem macroeconômica e difíceis de serem modificados ou contornados pelos empreendedores individualmente. Ressalta que essa luta deve ser encaminhada pelas representações de classe das PME’s, e ao empreendedor cabe a tarefa de: planejar, planejar, planejar...
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Uma das restrições seria a ausência de uma cultura de planejamento por parte dos empreendedores brasileiros. Para reverter esse feedback negativo deve-se transformar o sonho em ações concretas, reais, mensuráveis. Para isso, existe uma simples técnica, embora tediosa para muitos, de se transformar sonhos em realidade: o planejamento. Segundo o U.S. Small Business Administration (SBA, 1998), uma das principais razões de falência das MPE americanas é a falta de planejamento do negócio, exatamente como ocorre no Brasil. Quando se considera o conceito de planejamento, têm-se pelo menos três fatores críticos que podem ser destacados:

Um plano de negócios bem definido apresenta todas as variáveis necessárias à construção de modelo de simulação. Esse modelo terá o importante papel de testar o plano de negócios, impondo um diferencial extremamente valioso para o empreendedor, que poderá “ver” as condições de desenvolvimento de sua empresa, ao mesmo tempo em que recebe informações importantes que servirão de ajustes ao plano de negócios. Esse processo cria um ciclo de retroalimentação positivo, como mostra a Figura 1, a seguir.
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Figura 1 – Ciclo de retroalimentação positivo em modelagem dinâmica de planos de negócios. Fonte: Nascimento, 2004.
Para melhor compreender a aplicação da Dinâmica de Sistemas aos planos de negócios é apresentado, a seguir, um estudo de caso de uma empresa de lavagem de automóveis (Car wash). O plano de negócios é baseado em um plano real de uma empresa americana, datado de 2001, tendo sido adaptado pelo autor da disciplina, tanto em termos de valores, como pela criação de nomes fictícios para as pessoas envolvidas no negócio. Procurou-se preservar ao máximo as características originais do mesmo, incluindo a possibilidade de se desenvolver um ponto de vista crítico de sua estrutura.

Nosso objetivo é estudar e compreender o Plano de Negócios da empresa Sbraga LR. Em seguida será construído um modelo a partir desse plano de negócio, com todas as informações necessárias de como foi realizado o processo. Também será o momento de fazer algumas simulações e analisar a consistência das informações disponibilizadas.

SBRAGA Lava Rápido – Limpeza de automóveis
Sumário Executivo
A Sbraga Lava Rápido (Sbraga LR) é uma promissora empresa de serviços de limpeza de automóveis que será criada na Barra, bairro do Rio de Janeiro, RJ. A Sbraga LR será dirigida por Bruno César, da proeminente família de origem italiana Sbraga. A família Sbraga tem oferecido serviços de reparo de automóveis no Rio de Janeiro por mais de 30 anos. Bruno pretende utilizar o nome já muito conhecido de sua família como branding para penetrar e ganhar rapidamente o mercado.

Branding

Branding é definido como todo o esforço (ações, estratégias etc) desenvolvido, no processo de administração de marcas, com o objetivo de fazê-las agregar valores culturais, extrapolando assim a sua natureza inicialmente econômica. Fonte: http://www.comunicacaoempresarial.com.br/conceitomarca.htm

O Negócio – A Sbraga LR irá oferecer a seus clientes três tipos de serviços: lavagem externa, limpeza interna e acabamento. A empresa não tem competidores de mesmo nível no seu segmento que estejam tentando oferecer uma alta qualidade de serviços a preços razoáveis. A maioria deles tenta competir apenas em termos de preço. A Sbraga LR está apta a prover serviços de alta qualidade tanto em termos de equipamentos modernos como na sua capacidade de contratar os melhores funcionários. Essa política de recursos humanos é efetiva em termos de custo, evitando despesas com turnover e outros custos associados. Assim, pretende-se assegurar a contratação de profissionais competentes bem como a qualidade de seu desempenho no atendimento aos clientes. Estudos e mais estudos têm comprovado que funcionários satisfeitos estão mais predispostos a realizarem atendimentos de qualidade do que os que se sentem explorados pela empresa.

Turnover

Turnover: no sentido aplicado ao texto, significa rotatividade de funcionários (contratações e demissões).

Os clientes Sbraga LR foram segmentados em dois grupos alvo principais: proprietários de carros particulares e proprietários de carros de agências revendedoras. A área escolhida para sediar os serviços da empresa é de grande afluência de veículos e, no que se refere ao poder aquisitivo, 40% dos moradores têm salários superiores a R$ 6.000 mensais. Conseqüentemente, eles possuem bons carros e desejam manter a aparência dos mesmos. Existem cinco diferentes agências de automóveis num raio de três quilômetros que, possivelmente, utilizarão os serviços da Sbraga LR.

O posicionamento da empresa – A forte experiência de Bruno César e o nome de sua família são ativos significativos em termos de competição. Bruno está envolvido com os negócios de reparos de automóveis de sua família há mais de dez anos. Ele trabalhou como gerente nos últimos cinco anos operando negócios no valor de R$ 1.200.000,00 anuais. Antes de iniciar seus trabalhos na empresa, Bruno fez um MBA em Gestão de Negócios na AIEC. Com 30 anos de investimento na comunidade, o nome da família Sbraga é tradicional e muito valorizado pela comunidade. Assim, a marca da família deverá contribuir para alavancar a competência e o desempenho do lava-rápido. 

A Sbraga LR posiciona-se como a primeira empresa de lavagem de carros com serviços de alta qualidade na região. Bruno estima conseguir logo de início, 20% de marketshare, gerando uma margem de lucro líquida de 11% após o primeiro ano e de 21% após o terceiro ano. Por ano, a empresa espera obter um lucro líquido de R$ 60.000,00, o que pode ser visto no Gráfico 1, a seguir.

Marketshare
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Marketshare: representa a fatia de mercado que uma empresa possui, normalmente expresso em termos percentuais.

Os objetivos da empresa são os seguintes:
1. Ser reconhecida como a melhor empresa de lavagem de carros da Barra.

2. Manter uma margem bruta de lucro superior a 95%.

3. Manter uma margem líquida de lucro de 10 a 15%.

4. Abrir duas filiais após o terceiro ano de operação.

A missão da Sbraga LR é disponibilizar serviços de lavagem de carros de alta qualidade e acabamento rigoroso para carros de luxo na região da Barra. A Sbraga LR trabalhará para manter seus funcionários satisfeitos visando o estabelecimento de uma política de serviços impecáveis a seus clientes.

Fundação da Empresa
Bruno César será o único proprietário da empresa e investirá a quantia de R$ 30.000,00 em capital próprio para sua fundação. A Sbraga LR já está totalmente legalizada perante a Receita Federal e à Junta Comercial do Estado do Rio de Janeiro.
· Localização – Bruno tem trabalhado com carros toda a sua vida. Ele encontrou o local na Barra por puro acaso e percebeu que se tratava de uma locação perfeita para um lava-rápido.

As despesas para início das operações serão custeadas integralmente por Bruno César, provenientes do capital recebido da venda de uma parte de seus negócios na empresa de reparos da família. As instalações físicas serão alugadas da empresa Rafael Comércio e Representações por um período mínimo de um ano, podendo o contrato ser renovado indefinidamente. Bruno está trabalhando junto com a advogada da família, Dra. Carolina, para detalhar outras questões legais após o início das operações. Ele também contratou um designer gráfico para fazer a logomarca da empresa, o letreiro e os folders de divulgação. 

Embora Bruno tenha experiência na área de reparos de carros, ele nunca trabalhou no segmento de limpeza de automóveis e desconhece seus detalhes, pois se trata de um serviço muito diferenciado em que a gestão da rotatividade e da qualidade são essenciais. Por essa razão, ele está fazendo uma consultoria com um especialista, amigo seu, para assegurar que o sistema de atendimento continue a prestar serviços com eficiência mesmo nos momentos de pico.

O aluguel da área será de R$ 1.400,00 mais um seguro mensal de R$ 200,00 para, eventualmente, cobrir qualquer dano aos veículos em processo de lavagem. O investimento inclui a compra de três bombas de lavagem de alta pressão, dois aspiradores industriais, dois computadores e uma máquina de caixa acoplada a um dos computadores. 

O local alugado era previamente utilizado como estacionamento e possui ampla área de manobras. Contudo, não possui as instalações físicas operacionais necessárias ao lava-rápido. Será contratada uma empresa especializada para construir as instalações dentro de um conceito de layout altamente operacional aos serviços a serem realizados, oferecendo o máximo de conforto aos funcionários e clientes.

Os investimentos relativos ao início das operações podem ser vistos na Tabela 2 e no Gráfico 2, a seguir.
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Investimento

Consultores 200,00 R$        

Despesas Legais 500,00 R$        

Equipamentos materiais de lavagem 4.100,00 R$     

Letreiros 700,00 R$        

Mão-de-obra da construção 1.000,00 R$     

Materiais de construção 1.200,00 R$     

Material de escritório 400,00 R$        

Panfletos 450,00 R$        

Pesquisa e Desenvolvimento 300,00 R$        

Total do Investimento 8.850,00 R$     

Ativos necessários para início das operações

Caixa 8.700,00 R$     

Estoques de materiais 250,00 R$        

Outros ativos 1.000,00 R$     

Totais de ativos necessários 9.950,00 R$     

Ativos a longo-prazo 11.200,00 R$   

Total de ativos 18.800,00 R$   

Total necessário 30.000,00 R$   

Financiamento

Investidor 1 30.000,00 R$   

Investidor 2 - R$             

Total do investimento 30.000,00 R$   

Perdas para início das operações (9.950,00) R$    

Total de capital 18.800,00 R$   

Total de capital e obrigações 18.800,00 R$   



A Sbraga LR disponibilizará três tipos de serviços a seus clientes:

· Lavagem externa;

· Limpeza interna;

· Acabamento.

Plano de Marketing
A empresa ficará sediada na Barra, bairro do Rio de Janeiro. Essa região apresenta uma série de vantagens que serão propícias ao negócio. Além da alta renda de seus moradores, possui agências revendedoras e um tráfico intenso de veículos.

· Segmentação do Mercado – A Sbraga LR segmenta seus clientes pelo tipo de proprietário de carro. Acredita-se que o tipo de carro do qual a pessoa é proprietária traz muitas informações sobre o cliente e suas necessidades. Os valores estimados podem ser visualizados no Gráfico 3 e na Tabela 3.

a) Proprietários de carros novos: utilizam serviços de lavagem com muita freqüência. Têm orgulho de seus veículos e, freqüentemente, utilizam serviços de lavagem completa e acabamento. O objetivo é informar a esses clientes que a Sbraga LR deixará seus carros com o aspecto que lhes é devido por sua natureza de serem novos.

b) Proprietários de carros de luxo antigos: essas pessoas possuem o carro de luxo há muito tempo por puro gosto ou não estão aptas financeiramente a trocar por um novo no momento, mas querem todo o conforto ao dirigir. Independente disso, desejam manter o carro com a melhor aparência possível. Aqueles que possuem um segundo carro sempre gastam muito tempo cuidando do automóvel antigo. Esses clientes trarão os carros para lavar com freqüência e, eventualmente, farão acabamento.
c) Proprietários de carro esporte: são normalmente jovens ou homens de meia-idade e consideram importante a aparência do carro. Também têm orgulho de seus carros e deverão freqüentar o lava-rápido no mínimo uma vez por semana. Esses proprietários podem solicitar um acabamento eventual, mas mantêm seus carros tão limpos que apenas se preocupam com detalhes eventualmente.
d) Proprietários de carros conservadores: muitas dessas pessoas têm o seu carro há mais de cinco anos e são constituídas, normalmente, por mulheres. Elas consideram os seus carros como se fossem amigos, têm dificuldades emocionais de trocá-los por outro e devem freqüentar o lava-rápido ocasionalmente, quando seus carros estiverem muito sujos. É claro que desejam que seus carros estejam apresentáveis, mas não é uma preocupação muito constante. Por esta razão, raramente solicitarão acabamento, exceto se for para vender o veículo.

e) Proprietários de carros de agências: existem cinco agências de carros novos e usados em um raio de três quilômetros da empresa. Esses clientes sempre utilizam os serviços de lavagem rápida e acabamento para dar-lhes a melhor aparência possível, facilitando assim o processo de venda. Em um raio de sete quilômetros existem mais quinze agências de revendedores.
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Ano 1 Ano 2 Ano 3

Pro-labore 18.000,00 R$    30.000,00 R$    40.000,00 R$     

Salário de lavadores 30.240,00 R$    43.212,00 R$    51.174,00 R$     

Salário Gerentes 13.440,00 R$    15.000,00 R$    22.000,00 R$     

Total da folha de pagamento 61.680,00 R$    88.212,00 R$    113.174,00 R$   
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Previsão de Vendas

Unidades de venda Ano 1 Ano 2 Ano 3

Lavagem Completa 1760 2288 2974

Lavagem Externa 2050 2665 3465

Lavagem Interna 770 1001 1301

Acabamento 129 193 290

Lavagem Rápida 615 923 1384

Acabamento Carros de Agência 494 642 983

Preços de Venda Unitários Ano 1 Ano 2 Ano 3

Lavagem Completa 15,00 R$            15,00 R$            15,00 R$           

Lavagem Externa 9,00 R$              10,00 R$            12,00 R$           

Lavagem Interna 8,00 R$              9,00 R$              9,00 R$             

Acabamento 140,00 R$           145,00 R$           150,00 R$          

Lavagem Rápida 10,00 R$            10,00 R$            10,00 R$           

Acabamento Carros de Agência 70,00 R$            75,00 R$            80,00 R$           

Vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3

Lavagem Completa 26.400,00 R$      34.320,00 R$      44.610,00 R$     

Lavagem Externa 18.450,00 R$      26.650,00 R$      41.580,00 R$     

Lavagem Interna 6.160,00 R$        9.009,00 R$        11.709,00 R$     

Acabamento 18.060,00 R$      27.985,00 R$      43.500,00 R$     

Lavagem Rápida 6.150,00 R$        9.230,00 R$        13.840,00 R$     

Acabamento Carros de Agência 34.580,00 R$      48.150,00 R$      78.640,00 R$     

Total de Vendas 109.800,00 R$    155.344,00 R$    233.879,00 R$   

Custos Unitários Diretos Ano 1 Ano 2 Ano 3

Lavagem Completa 0,70 R$              0,80 R$              0,90 R$             

Lavagem Externa 0,40 R$              0,45 R$              0,50 R$             

Lavagem Interna 0,30 R$              0,35 R$              0,40 R$             

Acabamento 3,00 R$              3,50 R$              4,00 R$             

Lavagem Rápida 0,70 R$              0,75 R$              0,80 R$             

Acabamento Carros de Agência 3,00 R$              3,50 R$              4,00 R$             

Custos Diretos de Vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3

Lavagem Completa 1.232,00 R$        1.830,40 R$        2.676,60 R$       

Lavagem Externa 820,00 R$           1.199,25 R$        1.732,50 R$       

Lavagem Interna 231,00 R$           350,35 R$           520,40 R$          

Acabamento 387,00 R$           675,50 R$           1.160,00 R$       

Lavagem Rápida 430,50 R$           692,25 R$           1.107,20 R$       

Acabamento Carros de Agência 1.482,00 R$        2.247,00 R$        3.932,00 R$       

Total dos Custos Diretos de Vendas 4.582,50 R$        6.994,75 R$        11.128,70 R$     


Estratégia da segmentação de mercado – A estratégia por trás da segmentação de mercado da Sbraga LR é atrair clientes que serão usuários freqüentes do negócio. Não será difícil atrair clientes durante o verão e nos fins-de-semana. Nos outros dias, contudo, e durante o inverno, as pessoas sentem pouca necessidade de lavarem seus carros. Por essa razão, a Sbraga LR tentará atingir o segmento de clientes que não se restringe a questões de tempo e disponibilidade, tais como:

· Proprietários de carros novos que, apesar de serem pessoas ocupadas, têm o poder de fazer seus próprios horários;

· Aposentados, proprietários de carros de luxo que, devido à flexibilidade de tempo, estão sempre dispostos a ir ao lava-rápido durante a semana, com a oportunidade de exporem seus veículos e encontrarem bons interlocutores;

· Donos de agências de automóveis necessitam ter seus carros limpos e acabados detalhadamente. Esse fator pode manter uma certa constância na demanda por serviços.

Estratégia de competição – Há apenas um outro lava-rápido manual na Barra. Ele tem enfrentado dificuldades em competir com os lava-rápidos automáticos, principalmente dos postos de gasolina. Ao que tudo indica, o problema do concorrente é a incapacidade de oferecer serviços de qualidade. 

Os clientes alvo da Sbraga LR são os que possuem uma boa noção de qualidade de serviços. Eles preferem gastar um pouco mais de tempo para terem seus carros com ótima aparência do que recorrerem a serviços rápidos e de qualidade duvidosa. A Sbraga LR também pretende competir em preços, oferecendo seus serviços aproximadamente 30% abaixo do mercado, no sentido de aumentar e fidelizar a clientela nos primeiros meses.

Resumo da Estratégia de Implementação
O principal fator diferenciador da Sbraga LR é Bruno César e sua rede de contatos com a vizinhança da Barra. Por esse motivo, o foco das vendas será o marketing de relacionamento um a um, com ênfase no ganho de clientes que, mais do que isso, serão amigos da empresa. Evidentemente, como toda empresa, a Sbraga LR vai depender da propaganda boca-a-boca que ocorrerá na região.

O “fio da navalha” da estratégia competitiva – O ponto fundamental da estratégia da Sbraga LR serão as competências de Bruno César e o nome da família Sbraga, já conhecido em toda a cidade do Rio de Janeiro. Além disso, Bruno concebeu o negócio dentro de uma combinação de qualidade e eficiência com agilidade, o que deverá manter os custos em um patamar mínimo.

A estratégia de vendas é baseada no marketing um a um. Todos os clientes devem sentir-se como “amigos” da Sbraga LR e todos os funcionários devem estar conscientes da missão e dos objetivos da empresa para transformá-los em valor agregado na aplicação de alta qualidade na limpeza dos veículos. A empresa sabe ser necessário controlar seus custos e receitas, por meio do desenvolvimento de uma política de fidelidade dos clientes.

A Tabela 4 apresenta a previsão de vendas de acordo com a estratégia de segmentação de mercado. As vendas são sazonais nesse tipo de prestação de serviços, tendendo a crescer nos meses de verão e cair nos meses de inverno. Entretanto, a Sbraga LR dirigirá seus esforços no segmento que demonstra a preocupação em manter o carro limpo por todo o ano.

[image: image11.emf]Cronograma

Atividades Data de início  Data de Término Responsável

Plano de Negócios 23/11/AA 30/11/AA Proprietário e assessores

Contrato de aluguel 05/12/AA 05/12/AA Proprietário 

Contratação dos lavadores 01/12/AA 30/12/AA Proprietário

Contratação do gerente 01/12/AA 30/12/AA Proprietário

Distribuição dos folders 10/12/AA 30/12/AA Amigos

Contato com imprensa 01/12/AA 30/12/AA Proprietário

Abertura para o público 02/01/AA S/D Empresa


[image: image12.emf]Ano 1 Ano 2  Ano 3

Vendas 109.800,00 R$    155.344,00 R$    233.879,00 R$   

Custos Diretos de Vendas 4.582,50 R$        6.994,75 R$        11.128,70 R$     

Margens de Lucro

Margem de lucro bruta 105.217,50 R$    148.349,25 R$    222.750,30 R$   

Margem de lucro bruta % 95,83% 95,50% 95,24%

Despesas Operacionais

Folha de pagamento 61.880,00 R$      88.312,00 R$      113.174,00 R$   

Despesas com Marketing 2.600,00 R$        1.550,00 R$        1.700,00 R$       

Depreciação 2.070,00 R$        2.070,00 R$        2.070,00 R$       

Materiais Diversos 3.325,00 R$        3.500,00 R$        3.750,00 R$       

Seguro 2.400,00 R$        2.400,00 R$        2.400,00 R$       

Aluguel 16.800,00 R$      16.800,00 R$      16.800,00 R$     

Despesas trabalhistas 15.420,00 R$      22.078,00 R$      28.294,00 R$     

Total das Despesas Operacionais 104.495,00 R$    136.710,00 R$    168.188,00 R$   

Lucro antes do IR 722,50 R$           11.639,25 R$      54.562,30 R$     

Imposto de Renda 180,63 R$           2.909,81 R$        13.640,58 R$     

Lucro Líquido 541,88 R$           8.729,44 R$        40.921,73 R$     

Rentabilidade 0,52% 5,88% 18,37%

Lucros e Despesas Projetados

A Tabela 5 apresenta o cronograma de implementação da Sbraga LR.

Plano de Gestão
Bruno César será o único proprietário da Sbraga LR. Porém, ele poderá contar com o apoio de seu tio, Sérgio Sbraga. Sérgio tem mais de 30 anos de experiência como empreendedor, tanto no negócio de automóveis como na área de gestão e desenvolvimento organizacional. Bruno também poderá contar com o apoio de Rino Soje, o contabilista da família, para criar uma visão de longo prazo para a empresa. Rino é um amigo da família e tem trabalhado com os Sbraga há 23 anos, com vasta experiência em pequenas e médias empresas no desenvolvimento de visões estratégicas.

Planejamento de pessoal – Uma vez que a lavagem de carros é um negócio sazonal, apresentando crescimento nos meses de verão e tendo um maior movimento durante os fins-de-semana, a Sbraga LR irá desenvolver estratégias de trabalho temporário, com também de trabalho parcial. A empresa contratará um especialista em detalhamento de limpeza e um especialista em lavagem em tempo integral. Embora contando com pessoal temporário e em tempo parcial, a qualidade não será comprometida, uma vez que todos os funcionários receberão treinamento específico. A empresa também contratará um auxiliar administrativo para ajudar Bruno com os papéis, arquivos e também atuar como recepcionista.

As despesas com pessoal são mostradas na Tabela 6.


Plano Financeiro
O plano a seguir mostra a estrutura de desenvolvimento da Sbraga LR. O negócio contará com o investimento inicial de R$ 30.000,00 de Bruno César, o qual também servirá para alimentar o caixa. Isso significa a empresa crescer mais lentamente do que poderia, mas, por outro lado, assegura a Bruno ter o controle do futuro da empresa. No terceiro ano, espera-se que a empresa seja capaz de abrir uma primeira filial. É possível que a empresa venha a tomar um capital emprestado nessa ocasião.

A Tabela 7, a seguir, ilustra as entradas e despesas projetados para os três primeiros anos da Sbraga LR.

Este é o plano de negócios da Sbraga LR. Não se espera que após essa leitura, exceto para pessoas experientes no mercado, alguém já tenha um posicionamento crítico sobre o mesmo. Esse é um dos valores que será agregado durante a criação do modelo nos próximos módulos: o processo de aprendizagem decorrente da análise de planos de negócio.

Resumo

Fala-se muito, na atualidade, sobre a tendência de diminuição de empregos. Uma das causas deste fato relaciona-se ao desenvolvimento tecnológico, em particular, à automação, que tem ceifado várias funções nas empresas. Em um ambiente de complexidade e incerteza, uma das variáveis a serem consideradas pelos profissionais é a criação de pequenas e médias empresas, ou como tem sido mais comumente falado, o empreendedorismo. Mas, por que o Governo, não apenas do Brasil, mas de praticamente todos os países do mundo estão interessados nesse tipo de negócio, liberando capital a juros baixos e promovendo a capacitação de empreendedores? Porque micro e pequenas empresas funcionam como fator de equilíbrio da estrutura empresarial brasileira e coexistem com as grandes empresas. Econômico, porque geram grande número de empregos e, por isso, contribuem muito na geração de receitas e na produção de bens.
Abrir uma empresa não é simples, pois envolve trabalho e pesquisa, uma enorme gama de conhecimentos para tratar com um número elevado de variáveis e a necessidade de uma visão global sobre o negócio. Em sistemas complexos, nada melhor do que o Pensamento Sistêmico (PS) e a Dinâmica de Sistemas (DS) utilizados como ferramentas nesse tipo de abordagem. No presente módulo, discorremos sobre como o PS e a DS podem ser utilizadas para o empreendedorismo.

A grande causa de falência da pequena empresa é a inadequação do planejamento e a falta de previsão do lado do pequeno empreendedor, o desconhecimento das profundidades e potencialidades do mercado, do seu negócio, a falta de aprofundamento e conhecimento real das possibilidades que possui, e incapacidade de se adiantar às crises, as quais sempre se apresentam como problemas. 

Ao se considerar o conceito de planejamento, pelo menos três fatores críticos podem ser destacados:
· toda empresa necessita de um planejamento para gerenciar o negócio e apresentar sua idéia a investidores, bancos, clientes etc;
· toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos financeiros necessita de um plano de negócios da empresa requisitante, para avaliar os riscos inerentes ao negócio, e 

· poucos empresários sabem como escrever adequadamente um bom plano de negócios; a maioria constitui-se de micro e pequenos empresários que não possuem conceitos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de caixa, ponto de equilíbrio, projeções de faturamento etc, e muitas vezes entendem o conceito mas não o colocam objetivamente em um plano de negócios.

A aplicação da Dinâmica de Sistemas aos planos de negócios foi apresentada como um estudo de caso de uma empresa de lavagem de automóveis (Car wash), a partir de um plano real de negócios de uma empresa americana adaptado em termos de valores, e na criação de nomes fictícios para os envolvidos no negócio. Preservou-se ao máximo as características originais do mesmo, inclusive para que se possa desenvolver um ponto de vista crítico de sua apresentação. 

O objetivo é estudar e compreender o Plano de Negócios da empresa Sbraga LR. Posteriormente será construído um modelo a partir desse plano de negócio, com todas as informações necessárias de como foi realizado o processo. Também será o momento de fazer algumas simulações e analisar a consistência das informações disponibilizadas.

Gráfico 1: Evolução das vendas e das margens de lucro.
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Tabela 2: Investimento inicial.
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Gráfico 2: Investimento inicial.





Gráfico 3: Segmentação por tipo de cliente.





Tabela 3: Segmentação por tipo de cliente.





Tabela 4: Previsão de Vendas e Custos





Tabela 5: Cronograma de implementação





Tabela 6: Despesas com pessoal e pró-labore





Tabela 7: Lucros e Despesas projetados





“Small is beautifull."


Ernst Friedrich Schumacher





"A grande causa de falência da pequena empresa é a inadequação do planejamento do pequeno empresário, a falta de previsão do lado do pequeno empreendedor, o desconhecimento das profundidades e potencialidades do mercado, do seu negócio, a falta de aprofundamento e conhecimento real das possibilidades que ele tem, e de se adiantar às crises, por que elas sempre aparecem e se apresentam como problemas. Então, é preciso adiantar-se a eles, e eu acho que esta é a questão fundamental. E, depois disso, eu diria que a falta de crédito e burocracia são impedimentos que fazem com que, de 40% a 73% dos negócios não passem do terceiro ano, que são índices muito altos. Nos programas que desenvolvemos, como EMPETEC, Empreender, e em programas de formação empreendedora ou no regime de franquias, esses índices são inversos, o que demonstra que existem condições agradáveis de temperatura e pressão em que os negócios proliferam. Nós já conhecemos muitas delas, e países desenvolvidos conseguiram desenvolver essas boas condições para que haja, cada vez mais, afluência social, ou seja, as pessoas abrem negócios, ganham dinheiro, progridem, e geram empregos."





“O interesse de toda a sociedade em relação aos pequenos negócios é explicado pelo seu grande significado político e econômico. Político porque as micro e pequenas empresas funcionam como fator de equilíbrio da estrutura empresarial brasileira e coexistem com as grandes empresas. Econômico porque geram grande número de empregos, por isso, contribuem muito na geração de receitas e na produção de bens.”





Toda empresa necessita de um planejamento do seu negócio para poder gerenciá-lo e apresentar sua idéia a investidores, bancos, clientes etc; 


Toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos financeiros necessita de um plano de negócios da empresa requisitante para poder avaliar os riscos inerentes ao negócio, e 


Poucos empresários sabem como escrever adequadamente um bom plano de negócios. A maioria destes são micro e pequenos empresários e não têm conceitos básicos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de caixa, ponto de equilíbrio, projeções de faturamento etc. Quando entendem o conceito, geralmente não conseguem colocá-lo objetivamente em um plano de negócios.
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Plan1

		Clientes potenciais		Ano 1		Ano 2		Ano 3		Ano 4		Ano 5		% Crescimento

		Proprietários de carros novos		7,200		7,920		8,712		9,583		10,541		10%

		Proprietários de carros de luxo antigos		12,500		14,375		16,531		19,011		21,863		15%

		Proprietários de carros esporte		6,500		7,475		8,596		9,885		11,368		15%

		Proprietários de carros conservadores		17,000		18,700		20,570		22,627		24,890		10%

		Proprietários de carros de agência		9		10		11		12		13		7%

				Ano 1		Ano 2		Ano 3

		Vendas		$   110,000.00		$   150,000.00		$   230,000.00

		Margem de lucro bruta		$   104,500.00		$   142,500.00		$   218,500.00

		Margem de lucro líquida		$   12,100.00		$   24,000.00		$   48,300.00

		Margem de lucro bruta		95%		95%		95%

		Margem de lucro líquida		11%		16%		21%
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		Clientes potenciais		Ano 1		Ano 2		Ano 3		Ano 4		Ano 5		% Crescimento

		Proprietários de carros novos		7,200		7,920		8,712		9,583		10,541		10%

		Proprietários de carros de luxo antigos		12,500		14,375		16,531		19,011		21,863		15%

		Proprietários de carros esporte		6,500		7,475		8,596		9,885		11,368		15%

		Proprietários de carros conservadores		17,000		18,700		20,570		22,627		24,890		10%

		Proprietários de carros de agência		9		10		11		12		13		7%

				Ano 1		Ano 2		Ano 3

		Vendas		$   110,000.00		$   150,000.00		$   230,000.00

		Margem de lucro bruta		$   104,500.00		$   142,500.00		$   218,500.00

		Margem de lucro líquida		$   12,100.00		$   24,000.00		$   48,300.00
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Investimento Inicial

		INVESTIMENTO INICIAL

		Investimento

		Despesas Legais		$   500.00

		Material de escritório		$   400.00

		Panfletos		$   450.00

		Pesquisa e Desenvolvimento		$   300.00

		Equipamentos materiais de lavagem		$   4,100.00

		Letreiros		$   700.00

		Materiais de construção		$   1,200.00

		Mão-de-obra da construção		$   1,000.00

		Total do Investimento		$   8,650.00

		Ativos necessários para início das operações

		Caixa		$   8,700.00

		Estoques de materiais		$   250.00

		Outros ativos		$   1,000.00

		Totais de ativos necessários		$   9,950.00

		Ativos a longo-prazo		$   11,400.00

		Total de ativos		$   18,600.00

		Total necessário		$   30,000.00

		Financiamento

		Investidor 1		$   30,000.00

		Investidor 2		$   - 0

		Total do investimento		$   30,000.00

		Perdas para início das operações		$   (9,950.00)

		Total de capital		$   18,600.00

		Total de capital e obrigações		$   18,600.00





Investimento Inicial

		0

		0

		0





Plan3

		






