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Resumo

Este trabalho teve como objetivo geral desenvolver um estudo de viabilidade econémica
(plano de negécio) para o processo de criagiio de uma creche particular na cidade de
Itapaci-GO. Tendo como objetivos especificos a realizagio de um projeto de negécio
que apresente informagdes sobre o mercado em que ird atuar, desenvolvendo a estrutura
necessiria para o funcionamento do novo empreendimento e quais os resultados
provaveis para o sucesso da empreendedora na criagéio de seu novo negocio, através do
Plano de Marketing, do Plano Operacional e do Plano Financeiro. A fim de buscar o
posicionamento profissional da autora através do aumento de conhecimento € a procura
de informag¢des que estruture e viabilize seu projeto. Analisando a realidade de mercado
através do desempenho da empreendedora diante o seu publico alvo. O trabalho estara
abordando o referencial tedrico, que descreve a anélise histérica do empreendedorismo
e suas defini¢Ges, a estrutura do plano de negécio até a abordagem teérica sobre o
mercado de prestagdo de servicos das creches. Apods analisar todos os objetivos
especificos, concluiu-se que é vidvel a implantagiio do empreendimento na cidade de
Itapaci-GO, pois esta andlise mostrou que o mercado de servigos na cidade de Itapaci-
GO ¢ um empreendimento que pode ser aproveitado diante do crescimento de mercado
e de Industrias da regido, através de diferenciais que atendam as necessidades dos
clientes. Exigindo que empreendedora dedique tempo para planejar a vida deste
estabelecimento, assim como tragar seus objetivos, metas e escolher quais caminhos a
serem seguidos, nfio se deixando abater com as dificuldades que poderfio surgir, na
busca de alcangar seus respectivos objetivos, transformando uma ideja e vontade numa
realidade lucrativa, onde os calculos financeiros da nova empresa aponta que o ponto de
equilibrio foi de R$ 189.134,02 anuais, a lucratividade de 24,64% anual, a rentabilidade
de 206,98% anual ¢ o prazo para recuperar o capital investido em menos de 1 ano.

Palavras-chaves: empreendedorismo; viabilidade econdmica; planos de negdcio;
creche.



@

Abstract

This study aimed to develop an economic feasibility study (business plan) for the
process of creating a particular nursery in the city of Itapaci-GO. Having specific
objectives are to carry out a business project to provide information on the market that
will work, developing the infrastructure necessary for the operation of the new venture
and what the likely outcomes for successful entrepreneurship in creating your new
business through Marketing Plan, Operational Plan and Financial Plan. In order to get
the author's professional position by increasing demand for knowledge and information
that makes possible its structure and design. Analyzing the market reality through
entrepreneurial performance on your target audience. The work will be approaching the
theoretical framework that describes the historical analysis of entrepreneurship and their
definitions, the structure of the business plan to the theoretical approach to the market
for the provision of child care services. After analyzing all the specific goals, it was
concluded that it is feasible to implement the project in the city of Itapaci-GO, because
this analysis showed that the services market in the city of Itapaci-GO is a venture that
can be tapped on the growth of Industries and markets in the region, through differential
that meet customer needs. Requiring entrepreneurial dedicate time to plan the life of this
property, as well as outline their objectives, goals and choose which paths to follow,
leaving not abate with the difficulties that may arise in the quest to achieve their
respective goals, taking an idea and will a profitable reality, where the financial
calculations of the new company points out that the balance was R $ 189,134.02 annual
profitability of 24.64% annually, the annual return of 206.98% and the time to recover
the capital invested in less than 1 year.

Keywords: entrepreneurship; economic feasibility; busines plans; daycare.
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INTRODUCAO

O presente trabalho é um estudo de viabilidade econdmica e financeira de
empreendimento, como requisito para a conclusio do Curso de Administragio de
Empresas. Sendo este um Plano de Negoécio a se colocar em prética a partir de todo
conhecimento e aprendizado do curso, através das necessidades do mercado consumidor

de servigos.

Este plano tem como objetivo principal um estudo de viabilidade de criagdo da
Creche Recanto Encantado na cidade de Itapaci - GO. E tendo como Objetivos
Especificos: fazer um projeto de negécio, otimizando e estabelecendo estratégias
diferenciadas, do conhecimento sobre como sdo nossos concorrentes e fornecedores,
colocando em foco nossos objetivos € metas a partir da nossa visdo e missdo de
mercado. Buscando sempre um cenario de estabilidade econdmica, através de um alto

indice de criangas matriculadas.

O plano de negdcio auxilia a empresa nessa caminhada, deixando mais claro os
horizontes, sendo possivel assim enxergar as oportunidades e maximiza-las € minimizar
os riscos e ameagas através de informagdes e pesquisas do mercado ao longo da

existéncia da empresa, resultando numa maior estabilidade.

Chiavenato (2005) vem confirmar esta teoria, afirmando conceitos onde o
plano de negécios é um conjunto de dados e informagGes sobre o futuro do
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma analise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar
sua implantagdo. O plano de negdcio ao que explica Dornelas (2005) ¢ um documento
usado para descrever um empreendimento e o modelo de negdcios que sustenta a
empresa, sendo sua elaboragio realizada através de um processo de aprendizagem e

autoconfianga, permitindo ao empreendedor se situar no ambiente de negdcios.

Por meio destas explicagdes pode se notar que o plano de negécio, dard uma
visdo da oportunidade antes mesmo de sua criagdo. Tornando o empreendedor

autoconfiante da sua elaboragéo e viabilidade. Facilitando 4 ele o othar mais claro sobre
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o que o consumidor espera o que ele busca, quanto ele pode pagar por este ou aquele

servigo e principalmente a viabilidade deste negocio dar certo.

Conhecendo o seu mercado vocé podera definir estratégias de marketing para
seus produtos € servigos; analisar o desempenho financeiro de seu negdcio, sendo ele
lucrativo ou de prejuizo, avaliar investimentos, retorno sobre o capital investido; enfim,

vocé terd um poderoso guia que norteara todas as agdes de sua empresa.

Como se nota, o Plano de Negécios esta cada vez mais, tornando-se a principal
arma de gestio que um empresario pode utilizar visando o sucesso de seu
empreendimento. Por essa razio, ¢ necessario que se entenda o que significa escrever
um plano de negdcios. Onde ird servir como um cartfio de visitas da empresa ¢ como um
instrumento de apresentagdo do negdcio de forma concisa, mas que engloba todas as
suas principais caracteristicas, sobre 0 que ¢ a empresa, o que se oferece, suas situagdes
de servigo, o que exige o mercado € seu publico alvo. E suas ameagas, quem séo seus
concorrentes e diferenciais de mercado. “Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser
usada por todo e qualquer empreendedor que queira transformar o seu sonho em
realidade, seguindo o caminho légico e racional que se espera de um bom
administrador”. (DORNELAS, 2005, p. 96).

A justificativa para o atual plano de negécio é desenvolver um projeto que
venha transformar este sonho em realidade, onde caminho mais 16gico sera a elaboragéo
deste plano, pois desta forma a empreendedora tomara conhecimento sobre o meio em
que se situard no mercado. E quais sdo as verdadeiras necessidades do consumidor que
procura a creche. Através de informagGes e pesquisas concretas, que viabilizara o
negdcio antes mesmo de sua existéncia. Inaugurando pontos fortes e diagnosticando
todas as possiveis fraquezas. Podendo assim entrar no mercado percebendo as ameagas
e com a sabedoria de enfrenté-las estrategicamente, norteando todas as agles dos

concorrentes.

Para a autora, isso representa a oportunidade de demonstrar na pratica o
conhecimento adquirido durante sua graduagdio. Sendo o resultado de seu planejamento
pessoal de carreira e de suas intenges profissionais de tornar-se um empreendedor; a de
criar seu proprio negécio. Realizag@o estd através da identificagiio de uma oportunidade

de negdcio no presente momento que até entdo era apenas um sonho.
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O trabalho foi estruturado como um plano de negécio com fundamento teérico,
sem abandonar caracteristicas idealizadas pelo autor sobre a criagio do empreendimento,
pois faz parte do perfil do empreendedor buscar conhecimento sem negar o que acredita ser
a forma de concretizar seus sonhos. Abordando temas necessarios para o desenvolvimento
do plano de negécios. Por tal motivo a divisdo dos capitulos do trabalho estd da seguinte
forma: Referencial Teérico, Sumario Executivo, Plano de Marketing, Plano Operacional,

Plano Financeiro e a Avalia¢io do Projeto.

O Referencial Teérico ira trazer as principais abordagens e conhecimentos
cientificos dos autores diante do surgimento do empreendedorismo, conceito de
empreendedorismo, conceito de empreendedor, plano de negécio, estruturagéo do plano

e mercado de servigos.

O Sumidrio Executivo abordara um resumo de todo o processo do plano de
negocio, tratando dos principais assuntos do plano, incluindo missdo, visdo e objetivos

do negdcio.

O Plano de Marketing analisard o mercado de forma estratégica, através das
formas de servigos, identificando os clientes, concorrentes, fornecedores, estratégias

promocionais, publicidade, propaganda, pés-servigos e analise SWOT.

O Plano Operacional definira a documentagfio, legalidade do negocio,
localidade, layout, capacidade, processo comercial e dimensionamento de pessoal na

empresa.

O Plano Financeiro trard uma andlise ¢ demonstragio do empreendimento
através de todo investimento realizado pela empreendedora em forma de nameros,
sendo eles lucros ou prejuizos como também a analise dos indicadores e viabilidade

financeira.

As Avaliages do projeto mostrario os resultados obtidos para concluir se
houve viabilidade em criar uma Creche na cidade de Itapaci-GO, se conseguira cumprir

os objetivos tragados e se haver4 eficacia ou ineficdcia do novo empreendimento.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

Nesta parte de desenvolvimento do trabalho, abordaremos historicamente o
empreendedorismo como importante passo no desenvolvimento e crescimento diante da
sociedade ao longo dos anos. Analisando como este tem influenciado e transformado o

desenvolvimento do mercado econémico brasileiro € mundial,

Embora nio haja consenso entre os historiadores sobre a data e o local,
especula-se que foi em 5.000 a. C., em um lugar da antiga Mesopotimia que 0 homem
inventou a roda. Tudo o que a roda possibilitou ao longo da historia, no entanto, s6 fez
possivel porque o homem foi capaz de reinvents-la diante de cada nova necessidade ou

desejo.

Para o economista austro-hingaro Joseph A. Schumpeter, essa iniciativa de
recombinar estruturas, redesenhar conceitos e gerar novidade tinha nome:
Empreendedorismo. Responsavel pela introdugSio de uma nova visdo dos sistemas
produtivos, ainda na primeira metade do século XX, o tedrico colocou o empreendedor
no centro dos seus estudos e o posicionou como elemento chave para o
desenvolvimento. Gragas a ele, de acordo com Schumpeter, é que sdo inventados novos

bens, esquematizados novos processos e desenvolvidos novos mercados.

Podemos perceber que o empreendedorismo néo ¢ um tema novo, existe desde
sempre, desde a primeira agdo humana inovadora, com um objetivo de melhorar as

relagdes do homem com os outros e com a natureza.

Motivado pela importincia do assunto, Dornelas dedicou parte do seu trabalho
para realizar uma analise histérica do desenvolvimento da teoria do empreendedorismo.

Veja a seguir o que ensina o professor Dornelas (2005) em sua andlise historica.

De acordo com seus estudos, o primeiro uso do termo empreendedorismo foi
creditado ao navegador Marco Polo, que tentou estabelecer uma rota
comercial para o Oriente, para isso assinou um contrato com um homem que
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possui dinheiro (hoje conhecido como capitalista) para vender as mercadorias
deste. O capitalista era alguém que assumia riscos de forma passiva, o
aventureiro empreendedor assumia papel ativo, correndo riscos fisicos e
emocionais.

Na Idade Média, o termo foi utilizado para definir aquele que gerenciava
grandes projetos de produgfo. Esse individuo ndo assumia grandes riscos,
apenas gerenciava os projetos, utilizando recursos disponiveis, provenientes
do governo do pais.

Segundo o professor Dornelas, no século XVII, os primeiros indicios de
relagdo entre assumir riscos ¢ empreendedorismo ocorrem nessa €poca, em
que o empreendedor estabelecia um acordo coniratual com o governo para
realizar algum servigo ou fornecer produtos.

No Século XVIII, o capitalista e o empreendedor foram finalmente
diferenciados provavelmente devido ao inicio da industrializagdo que ocorria
no mundo, ode se entendeu que empreendedor € aquele que assume riscos e
capitalista é aquele que fornece capital.

Séculos XIX e XX, os empreendedores foram confundidos com os gerentes
ou administradores (o que ocorre até os dias atuais), sendo analisados
meramente de um ponto de vista econdmico, como aqueles que organizam a
empresa, pagam os empregados, planejam, dirigem e controlam as agdes
desenvolvidas na organizdgio, mas sempre a servico do capitalista.
(DORNELAS, 2005, p. 29/30).

No Brasil, segundo Domnelas (2005), o movimento do empreendedorismo
comegou a tomar forma na década de 1990, quando foram criadas entidades como o
SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex
(Sociedade Brasileira para Exportagiio de Sofiware). Atraves dos programas criados
pela Softex em todo Pafs, juntamente com as incubadoras de empresas e as
universidades é que o tema empreendedorismo comegou a se integrar na sociedade

brasileira.

Antes disso, praticamente nfio se falava em empreendedorismo e em criagdo
de pequenas empresas. Os ambientes politico € econdmico do pais ndo eram
propicios, e o empreendedor praticamente ndo encontrava informagdes para
auxili4-lo na jormada empreendedora. O SEBRAE ¢ um dos 6rgéos mais
conhecidos do pequeno empresdrio brasileiro, que busca junto a essa
entidade,todo suporte de que precisa para iniciar sua empresa, bem como
consultorias para resolver pequenos problemas pontuais de seu negécio. O
histérico da entidade Softex pode ser confundido com o histérico do
empreendedorismo no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada com o
intuito de levar as empresas de software do pais ao mercado externo, por
meio de varias agdes que proporcionavam ao empresirio de informatica a
capacitagdo em gestfio ¢ tecnologia. (DORNELAS, 2005, p. 26).
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Segundo Dornelas (2005) o contexto atual do mercado consumista € propicio
para o surgimento cada vez maior de empreendedores. Proporcionando grandes

oportunidades para o sucesso e desenvolvimento.

Os empreendedores brasileiros ainda tém muitos obsticulos para superar,
como a burocracia excessiva, as altas cargas tributdrias e principalmente a concorréncia.
Saber lidar com as dificuldades é um pré-requisito para os empreendedores brasileiros e
muitos destes conseguem se diferenciar no mercado por meio da inovagéo, criando

assim uma grande vantagem competitiva e principalmente estratégica.

Pode-se compreender as dificuldades que os empreendedores enfrentam para se
manterem no mercado e entender por que se fala tanto em mortalidade das pequenas
empresas, porém, apesar dessas dificuldades, muitos empreendedores tém a coragem de
arriscar e lutar pelo seu negécio tentando leva-lo ao sucesso. Dessa forma, pretende esta
empreendedora realizar o seu sonho, conhecedora de que as dificuldades serdo muitas,
mas, com o plano apresentado, espera-se reduzir as chances de o empreendimento

fracassar e de se alcangar sempre 0 sucesso.

Apesar de o termo empreendedorismo ser utilizado hd muito tempo, conforme
constatado anteriormente, a preocupagiio na realizagdo deste estudo foi proporcionar
através do estudo e leituras sobre o assunto, referéncias tedricas modernas e atualizadas,

as quais foram usadas para estabelecer o ponto de partida do plano de negécio.

Por serem vérias as definicdes sobre empreendedorismo, poderemos notar
como mostra os autores Dolabela (1999) Chiavenato (2005) e Dornelas (2005; 2007),
que alguns aspectos sobre o empreendedor estdo sempre presentes, como iniciativa,
paixdio pelo negdcio, utilizagdo criativa dos recursos disponiveis, aceitacio de riscos e

possibilidades de fracassar.

Ao que diz os autores o empreendedorismo tem sido motivado mais por
oportunidades do que por necessidade (casos em que se empreende por néo haver outra

alternativa) — o que pelo menos teoricamente, indica uma atividade mais qualificada.

A seguir serd observado inicialmente o que ensina Dolabela (1999) com seu

conceito de empreendedorismo.
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Conforme Dolabela (1999), o empreendedorismo € uma livre tradugéo que se
faz da palavra entrepreneurship e ¢ utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu papel, suas origens, seu sistema de atividades e seu universo de
atuagio. O empreendedorismo é visto como um ramo da administragdo de empresas,
que aborda crescentes discussGes, tanto no ambito académico quanto nos ambitos
empresarial e politico. Pode ser considerado um fendmeno cultural, em que as relagdes
humanas sdo fatores de grande influéncia no sucesso dos negécios. O empreendedor vé
nas pessoas suas principais fontes de aprendizado onde o conhecimento se torna o
principal fator de producdo, sucedendo & terra, 4s maquinas e até mesmo ao capital

financeiro.

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando
e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar
constantemente diante do novo, o empreendedor evolui através de um
processo iterativo de tentativa e erro; avanga em virtude das descobertas que
faz, as quais podem se referir a uma infinidade de elementos, como novas
oportunidades, novas formas de comercializagdo, vendas, tecnologia, gestdo e
etc. (DOLABELA, 1999, p. 45).

De acordo com o que descreve Dolabela (1999) para o senso comum, as
caracteristicas empreendedoras do ser humano sfo inatas e, portanto, uma minoria eleita
nasceria com esse dom enquanto uma maioria menos privilegiada estaria fadada a se

submeter as vontades ¢ ordens de terceiros.

Desta forma o empreendedorismo conduz profissionais que acreditam ser
possivel tornar empresarios de sucesso a partir de técnicas especiais de aprendizado,
fundamentados para o aprender a agir e pensar por conta propria, com a criatividade
lideranca e visdo de futuro, para inovar e ocupar o seu e€spago no mercado,

transformando esse ato também em prazer € emogao.

Chiavenato (2005) considera o empreendedorismo como um fator de
desenvolvimento econdmico, onde se cria algo diferente e agrega-se valor a0 mesmo,
dedicando tempo e assumindo riscos, com a finalidade de satisfagéo, seja ela pessoal,

coletiva ou econdmica.
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Muitas pessoas nfio dfo importincia ao estudo do empreendedorismo, ¢ com
isso abrem negdcios sem experiéncias e informagdes. Podendo em pouco tempo
acarretar a morte da empresa. Se essas pessoas estudassem o futuro dos empreendedores
teriam maiores oportunidades de sobrevivéncia no mercado competitivo, reduzindo a

mortalidade das empresas.

O empreendedorismo se mostra como uma importante pe¢a para o
desenvolvimento, tornando mais pessoas capazes e determinadas em buscar seus

préprios objetivos.

Através da correta implementagdo desses instrumentos constitutivos do
empreendedorismo é possivel buscar a implementagdo de ideias capazes de gerar os
beneficios sociais esperados e ainda satisfazer os anseios da figura mais importante

desse contexto, que é o empreendedor.

O empreendedor é aquela pessoa que detecta oportunidades e cria a
necessidade de algo novo ou inova um mercado fazendo com que esse mercado venha a
existir com maneiras peculiares ¢ Unicas, se dedicando inteiramente as atividades da
organizagio onde o principal foco € buscar é conquistar e satisfazer todos seus clientes e

obter retorno significativo gerando riquezas.

O empreendedor ndo é somente um fundador de novas empresas ou o
construtor de novos negécios. Ele € a energia da economia, a alavanca de
recursos, o impulso de talentos, a dindmica de ideias. Mais ainda: ele ¢ quem
fareja as oportunidades e precisa ser muito rdpido, aproveitando as
oportunidades fortuitas, antes que outros empreendedores o fagam.
(CHIAVENATO, 2005, p. 3).

No entanto o grande empreendedor é uma pessoa que enxerga oportunidades
aonde a grande maioria das pessoas ndo enxergam, tem a capacidade de tomar a
iniciativa, buscar solu¢des inovadoras ¢ agir no sentido de encontrar a solugio para os
problemas econdmicos, sociais e pessoais. Por isso, através das oportunidades
identificadas, o empreendedor se compromete a0 maximo, dedicando-se extremamente

ao seu negécio.
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Segundo Chiavenato (2005), para se alcangar o sucesso em qualquer area em
que se atue é necessario ser alguém a frente, ser capaz de enfrentar todos os obstaculos
impostos, ndio bastando apenas que o empreendedor saiba criar seu proprio negdcio, ele

também deve geri-lo e manté-lo para obter retorno do seu investimento.

Empreendedores sio pessoas diferenciadas, que possuem motivag¢do singular,
apaixonados pelo que fazem e ndio se contentam em ser mais uma na

® multidio; querem ser reconhecidos e admirados, referenciados e imitados;
querem deixar um legado. (DORNELAS, 2005, p. 21).

Neste sentido, empreendedores sdo pessoas que sempre estdo em busca de seus
objetivos ndo deixando abater ¢ nem desistem dos obstaculos, pois eles querem ser
lembrados pelas suas conquistas, sdo pessoas sonhadoras que vivem no futuro e
apaixonados pelo que faz e um grande inovador. Domnelas (2005) caracteriza o
empreendedor como sendo uma pessoa visiondria, que sabe tomar decisdes, que faz a
diferenca, sabe explorar ao maximo as oportunidades, é determinado e dinimico,
dedicado, otimista e apaixonado pelo que faz, é independente e constr6i seu proprio

destino, ¢ bem relacionado, planeja, € organizado e cria valor para a sociedade.

Desta forma quando falamos de empreender, muitas coisas sio levadas em
consideragdio, como a busca por informagdes sobre o negécio e a avaliagiio de sua
serventia defendida pela criatividade. Além disso, o comportamento ao empreender

requer uma determinada postura mental.

N O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas néo so.
Deve saber persuadir terceiros, socio, colaboradores, investidores, convencé-
los de que sua visdo poderd levar todos a uma situagfio confortavel no futuro.
Além de energia e perseveranga, uma grande dose de paix@o € necessdria para
construir algo a partir do nada e continuar em frente, apesar de obstéculos,
armadilhas e da solidfio. O empreendedor ¢ alguém que acredita que pode
colocar a sorte ao seu favor, por entender que ela é produto do trabalho duro.
(DORNELAS, 2007, p. 9).
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O empreendedor deve ser alguém que seja capaz de se comunicar de maneira
clara e objetiva, pois ele precisa saber conquistar aliados, para que seu negocio possa
seguir em frente. O empreendedor ndo acredita em sorte no negécio, por que entende
que ele ¢é fruto de seu esforgo, trabalho e dedicacio ao seu empreendimento que é quem

faz as coisas acontecerem ¢ ele em que toma as decisdes e as iniciativas.

Desta forma de acordo com os conceitos apresentados o empreendedor deve ter
motivagdo com energia, sabendo quais os objetivos e estratégias dever ser atingidos,
criando sempre oportunidades para ser destaque, sabendo enfrentar desafios, riscos,
sendo um administrador diferencial para a empresa. O empreendedor dever acreditar nas
possibilidades e oportunidades que o mundo lhe oferece, acreditando nas possibilidades

de solugdo dos problemas e além de tudo acreditar no seu potencial.

O grande empreendedor apresenta por sua imagem e conduta caracteristicas
proprias e especificas. Assume riscos, com a capacidade de conviver € sobreviver com
eles. Observando os negdcios a sua volta, haverd conhecimentos, experiéncias e

criatividade para ser um diferencial em rela¢@o aos concorrentes.

O empreendedor precisa saber definir seu negocio, conhecer profundamente
o cliente as suas necessidades, definir a missfo, e a visgo do futuro, formular
objetivos e estabelecer estratégias para alcanga-los, criar e consolidar sua
equipe, lidar com assuntos de produgdo, marketing, e finangas, inovar e
competir com um contexto repleto de ameagas e de oportunidades. Um leque
extenso. Uma corrida sem fim. Mas extremamente gratificante.
(CHIAVENATO, 2005, p. 9).

Os empreendedores tém papel fundamental diante da sociedade, pois, eles
eliminam barreiras culturais, comerciais, encurtam distdncias, criam novos mercados,

novos empregos, gerando riquezas para a sociedade.

O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é
dotado de sensibilidade para os negécios, tanto financeiro com capacidade de
identificar oportunidades. Transformando ideias em realidade, para beneficio
préprio e da comunidade. Por ter criatividade e energia, o empreendedor
demonstra imaginagdo e perseverancga, onde transforma uma simples ideia e
mal estruturada em algo concreto e bem sucedido no mercado. O
empreendedor é a esséncia da inovagio no mundo. (CHIAVENATO, 2005, p.
5)
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A denominacfio de empreendedor parte de varias premissas o que dificulta dar
uma definicio homogénea partindo de varios autores. Entretanto, todos partem da
mesma premissa: que fatos como ser criativo, observador a verificar oportunidades de
negocio, inspirado a criar um empreendimento e a modelar o meio em que vive a obter

sucesso a realiza¢do do seu sonho s&o0 aspectos marcantes na sua defini¢fo.

Portanto, as caracteristicas dos empreendedores s@io marcantes para a sua

definigdo. E tipicas de sua personalidade.

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade
como: senso de oportunidade, dominincia, agressividade e energia para
realizar, autoconfianga, otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia,
flexibilidade de resisténcia a frustragdes, criatividade, propensdo ao risco,
lideranga carismdtica, habilidade de equilibrar, realizagfio e relacionamento.
(CHIAVENATO, 2005, p. 16).

E importante identificar as oportunidades do negécio, coletando informacées
sobre ele, colocando-as em prética. E necessério saber planejar, explorar, identificar, ter
coragem, controlar, ter criatividade, confianga, otimismo, ter agilidade em relagdo aos

concorrentes, garantindo assim empreséarios bem-sucedidos.

Domelas (2007) caracteriza também o empreendedor como:

Seres visiondrios; sabem tomar decisdes; sfio individuos que fazem a
diferenga; sabem explorar a0 Maximo as oportunidades; sdo determinados e
dinimicos; sdo dedicados; s3o otimistas ¢ apaixonados pelo que fazem; sio
independentes e constroem seus préprios destinos; ficam ricos; séo lideres e
formadores de equipes; sdo bem relacionados; sfio organizados; planejam,
possuem conhecimentos; assumem riscos calculados; criam valores para a
sociedade. (DORNELAS, 2007, p. 5).

f./
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Desta forma para se obter sucesso € preciso que o empreendedor mostre o seu
potencial, e faca a diferenca. Dedicando-se pela sua equipe e assumindo
responsabilidades que o faga reconhecido de ser um grande lider. Colocar todas as
caracteristicas citadas em pratica e ter também caracteristicas extras, pois assim o
negdcio que atua terd sucesso garantido, e capacidade para superar riscos e desafios,

alcangando os objetivos planejados.

1.2 Plano de Negocio

Para colocar em pratica a ideia de abertura da Creche Recanto Encantado na
cidade de Itapaci-GO, a empreendedora precisou elaborar um plano de negdcio, para
conhecer o mercado em que se pretende atuar, analisar a viabilidade da empresa,
levantar informagdes necessarias quanto ao investimento, & localizagio € aos recursos
necessarios para tornar realidade o sonho de trabalhar no préprio negécio. Para tanto,
foi de suma importincia trazer a este trabalho este topico, para entender quais os
conceitos, a relevancia, a finalidade e a estruturacéio utilizada para desenvolver o plano

de negdcio.

E importante entender o que é e para que serve essa ferramenta tio importante
no mundo nos negocios principalmente no que diz respeito a orientar os

empreendedores nos momentos de tomada de decisdes.

O plano de negécio é um documento usado para descrever o seu negoécio, €
uma linguagem para descrever de forma completa o que € ou o que pretende ser uma
empresa. Através dele é possivel tragar um retrato do mercado que se pretende atuar,
fazer uma andlise da viabilidade do produto ou servigo e tragar algumas atitudes que o

empreendedor deve tomar ao iniciar as atividades de uma empresa.

Através do plano de negocio € possivel, ap6s sua andlise, tomar a decisdo de se
montar ou ndo 0 negocio, ja que o estudo pode demonstrar “no papel” a total
inviabilidade do neg6cio, que as vezes s6 € percebida apds algum tempo de
funcionamento do empreendimento, evitando assim que seja perdido capital

inicialmente investido.
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Nesse mesmo sentido, Chiavenato (2005) que além da viabilidade ainda se
preocupou com os riscos do novo empreendimento, refor¢a a importéncia da realizagéo

de um plano de negdcio para orientar qualquer novo negocio.

O plano de negécio — business plan — é um conjunto de dados e informagdes
sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condigBes para proporcionar uma analise de sua viabilidade e dos seus riscos,
bem para facilitar sua implantagdo. (CHIAVENATO, 2005, p. 128).

Sera desta forma que o empreendedor terd como ponto de partida para a
formalizagdo de suas ideias, sendo assim que se analisara a viabilidade do projeto e a
estruturacéio do negdécio. Com ele o empreendedor tem como estruturar e planejar as
acdes necessdrias para atingir seus objetivos, analisando os riscos e oportunidades na

criagio de seu empreendimento. Como relata Dolabela (1999):

Para elaborar um Plano de Negécio, exigem-se conhecimentos sobre o setor
do negdcio € o contexto mercadoldgico, bem como percepgiio gerencial e
habilidade em lidar com assuntos técnicos e legais, em diversas 4reas, e em
vencer barreiras no relacionamento interpessoal. Para a elaboragio do Plano
de Negdcio € necessirio que as idejas estejam claras e que todos os
envolvidos estejam de acordo. (Dolabela, 1999, p. 81).

Identificar se uma oportunidade realmente € boa nio € tarefa das mais faceis.
Existem diversos fatores envolvidos como conhecimento sobre o assunto, seu mercado,
os diferenciais competitivos e a equipe certa para atuar. Afinal, a informagdo € a alma

do negdécio e ter um planejamento prévio e continuo pode auxiliar bastante.

O plano de negécio € uma ferramenta que pode ser utilizada na abertura de
novos empreendimentos ou em empresa ja consolidadas, ndo devendo ser utilizado

somente para implementac¢éio de uma nova ideia, devera ser mantido como um processo
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ciclico de constante avaliagdo para que a empresa se mantenha atualizada e interligada

as novas tendéncias e perspectivas do mercado.

Nesse mesmo sentido, Dornelas (2005), retrata-o como sendo:

Um documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de
negdeios que sustentam a empresa. Sua elaboragfio envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento. E ainda permite ao empreendedor situar-
se no seu ambiente de negdcios. (DORNELAS, 2005, p. 98).

Uma pesquisa realizada pela Havard Bussiness School reforga a ideia e a
importincia do planejamento. O estudo concluiu que a elaboragiio de um plano de
negaocios aumenta em 60% a probabilidade de sucesso ao empreender. Mas, logico, s6
isso ndo basta. Afinal, o plano de negécios faz parte do primeiro passo: descobrir se

vale a pena abrir, manter ou ampliar uma empresa.

Como se percebe, o plano de negécio € definido pelos autores como uma forma
de auxiliar a tomar decisGes corretas, sendo a ferramenta essencial para a abertura dos

empreendimentos. Através dele, erros podem ser solucionados antes da implantagéo.

O plano de negécio sera utilizado em todos os topicos do presente trabalho pois
a partir da criagfio de um bom plano de negécio, 0 empreendimento serd um sucesso,
pois desta forma se planeja, prevé, organiza, analisa e coordena meios para alcangar
objetivos, projetando vendas, estudando concorrentes e fornecedores, transformando a

ideia em uma G6tima oportunidade.

Quanto a estruturagfo padriio do plano de negdcio, diversas séo as definigdes e
as estruturas, que no contexto geral, t€ém finalidades em comum, mudando as vezes a
forma e a sequéncia de apresentagdo. Flas sfo organizadas de forma a manter uma
sequéncia logica que permita a qualquer leitor do plano de negdcios entender como

funciona o empreendimento € o que se pianeja.
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Com isso, varios autores definem a estruturagdo do plano de negécio,
apresentando no contexto geral, finalidades em comuns, mudando s vezes a forma e a
sequéncia do mesmo. Este trabalho apresenta as defini¢des de Dornelas (2005, p. 101),

cujas principais caracteristicas sdo:

a) Capa: a capa ¢ uma das partes mais importantes do plano de negocie.
primeira parte a ser visualizada, fornece a primeira impressdo e pode
determinar o grau de atengfio que o leitor proporcionard para o documento.
Deve ter informagdes relacionadas ao nome da empresa, endereco ¢ outros
itens visiveis do plano de negécio.
b) Sumario: deve conter o titulo de cada segdo, subse¢Bes do plano de
negdcio com suas respectivas paginas, os seus principais assuntos.
¢} Sumiério executivo: é com ele que o leitor decidira se continua ou n#o a
ler o plano de negécios. Ele devera ser uma radiografia do negécio. E a
principal segdo do planc de negdcios. Ele deve conter informagdes que
constam no plano de negocio, sendo dirigido ao publico mostrando o
objetivo, localidade, missfio, visdo, descricdo do negdcio, oportunidades e
perfil do empreendedor.
d) Plano de Maketing: apresenta como vocé pretende vender seu
produto/servigo e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e
aumentar a demanda. Deve abordar seus métodos de comercializagdo,
diferencias do produto/servigo para o cliente, politica de precos, projeciio de
vendas, canais de distribuigdo e estratégias de promogdo/comunicagio e
® publicidade. Destaca ainda a necessidade da interagio com os clientes
) buscando destes respostas para melhoria continua, ou seja corresponde a
todas as atividades da empresa que visam a colocagio de seus
produtos/servigos no mercado consumidor. Analisa o mercado, concorrentes,
fornecedores, ramo de atividade, informagGes sobre clientes, andlise SWOT ¢
estratégias promocionais.
¢) Plano operacional: apresenta as agdes que a empresa esta planejando em
seu sistema produtivo e o processo de produgdo, indicando o impacto que
essas agdes terdo em seus pardmetros de avaliagdo de produgdo.
Apresentando a localizagdo, /ayaut, prestagio dos produtos, capacidade de
prestagdio de servigos, dimensionamento de pessoal.
f) Plano financeiro: deve apresentar em mimeros todas as agdes planejadas
de seu empreendimento e as comprovagdes, através de projegoes futuras de
sucesso do negdcio. Ou seja, sdo todos os mimeros relacionado no plano,
incluindo investimentos, gastos, custos fixos e variaveis, projecdo de vendas,
rentabilidade, demonstrativo de resultado, fluxo de caixa, balango
patrimonial, sendo projetados em um periodo de 5 anos, também faz analise
do ponto de equilibrio, prazo de pay back, TIR, e VPL.
g) Anexos: esta se¢lio deve conter todas as informagBes que vocé julgar
relevantes para o melhor entendimento de seu plano de negécios.

®

Para a elaboragfio do plano de negodcio, foi necessaria a utilizagiio de varias
ferramentas que comprovem a viabilidade de implantacdo da Creche no mercado em
que se pretende atuar. Para isso, foram desenvolvidos, no decorrer do trabalho, varios

topicos, com a finalidade de deixar claro, fatores como o que a empresa pretende ser,
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aonde pretende chegar, estudar o mercado, os clientes, concorrentes, fornecedores,

provar a viabilidade financeira do negécio, etc.

O sumadrio ¢ a se¢do principal do plano, onde ird descrever a oportunidade e o negécio
mostrando seus servigos no nicho de mercado, bem como ira se desenvolver e se diferenciar
entre 0s competidores, satisfazendo os clientes em sua razfio social enfatizados por suas

caracteristicas de mercado.

O sumadrio executivo é um apanhado de todo o processo do plano de negdcio. Bernardi
(2007, p. 123) afirma que “trata de um resumo introdutério dos principais pontos do plano de

negdcio que demonstram sinteticamente os objetivos, as estratégias e os resultados esperados™.

Sobre estas caracteristicas a missio da Recanto Encantado define o servigo e o
mercado, refletindo os valores e as prioridades do negdcio, mostrando o compromisso e

envolvimento com clientes, em sua razdo de existéncia.

Qutro fator € a visdo da empresa, Oliveira (1999, p. 81) a define como: “Os limites
que os proprietarios e principais executivos da empresa conseguem enxergz;r dentro de um
periodo de tempo mais longo e uma abordagem mais ampla”. Ou seja, a visdo ¢ uma clara e
permanente demonstragiio para a comunidade, da natureza e da esséncia da empresa em termos

de seus propositos.

A visdo da creche Recanto Encantado ird mostrar qual a visdo de mercado que ela

deseja atingir, qual o futuroc que ela pretende dentro de certo periodo de tempo.

No item objetivo serfio mostrados quais alvos que a empresa deve atingir a curto,

médio e longo prazo, sendo ele especifico e claro.

Quando um empreendedor decide abrir uma empresa, ele deve tragar objetivos, ou
seja, saber o que ele pretende atingir, ou que resuitado ele pretende obter futuramente. Por isso,
a definigdo dos objetivos € de suma importincia para a abertura de um novo empreendimento.
De acordo com Oliveira (1999, p. 82), o objetivo € o alvo ou ponto que se pretende atingir, os
objetivos podem ser conceituados como o estado, situagdo ou resultado futuro que o executivo
pretende alcangar. O termo objetivo relaciona-se a tudo que implica a obtengfio de um fim ou

resultado final.

O plano de marketing é uma parte muito importante de um plano de negécios, é ele
que apresenta como o empreendedor pretende vender seus produtos e servigos e as informagGes

sobre o tipo de cliente do mercado onde ele pretende entrar. O plano de marketing serve para
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orientar as estratégias das empresas que desejam obter maior eficiéncia e eficicia, dando varias
informagGes importantes sobre a empresa como o mercado em que ele esta entrando, os seus

fornecedores, e os seus concorrentes entre outras informages.

No plano de marketing da Recanto encantado trard informacgdes importantes para a
empreendedora, a respeito do mercado, com suas caracteristicas, tipos de clientes, concorrentes,
fornecedores, 4p’s € outros. Dando suporte para auxiliar nas decisdes da empresa. Através das
estratégias de marketing dentro do empreendimento, as tomadas de decises se tornam mais
faceis dentro do empreendimento, pois auxilia a empreendedora na tomada de decisdes, a

vender seus servigos, sabendo lidar com o mercado competitivo.

O plano de marketing ¢ a parte escrita do planejamento. E o documento que
contém todos os detalhes para a agio a ser desenvolvida pelos
administradores responsédveis. Como ele deve ser simples, de forma que todos
o entendam bem; deve também ser prético e flexivel. (LAS CASAS, 2009, p.
326).

O marketing pode ser definido, como um processo que se baseia na
necessidade e desejos dos individuos, satisfazendo-os. Assim ele orienta os

empreendedores a lidar com o mercado geral.

O plano operacional é outra parte também muito importante no plano de
negocio, € ele que vai demonstrar para o empreendedor o que ele vai necessitar de
estrutura fisica, maquinario, e a necessidade de pessoal da empresa, entre vérias outras
informagdes importantes sobre a parte operacional da empresa. O mau planejamento

pode afetar todas as atividades da empresa.

Baseado no melhor desempenho das atividades, o layout devera ser projetado
com espagos para passagens e comodidades de todos os clientes e funcionarios, com
boa disposi¢io de moéveis, drea de atender os clientes, comodidade, seguranca e

conforto.

pssaciagio Equcatva Evangéfica
p18LI0TECA
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Percebendo a importincia em detalhar 0 processo operacional da Recanto
Encantado, que apresentara toda sua estrutura fisica, como com seus funcionarios,

adequando a todas as necessidades para com os servigos que seréo prestados.

O plano financeiro é a parte de negécio que trata da parte financeira do
empreendimento, € através dele que o empreendedor fica sabendo quais serdo os custos
e o faturamento do seu empreendimento. E através do plano financeiro que o

empreendedor vai saber se sera vidvel ou néo fazer o empreendimento.

O plano financeiro “trata-se de um planejaménto financeiro ou processo
or¢amentario” (BERNARDI, 2007, p. 140).

O plano financeiro demonstrard a vida da Recanto Encantado em formas de
numeros e calculos através de demonstragdes financeiras. Analisando a viabilidade da

mesma ¢ se estara em lucratividade ou em prejuizo com o mercado em que se atua.

Foram levantados todos os investimentos fixos, ou seja, tudo que serd
adquirido para que se torne possivel o funcionamento do empreendimento, como:
maquinas € equipamentos; os investimentos financeiros, como: estoque e capital de
giro; e os investimentos pré-operacionais que sfio os gastos que a empreendedora tera
para legalizar e colocar o empreendimento em funcionamento. Para se estimarem tais
investimentos, sdo levados em conta as caracteristicas de cada empreendimento, bem

como o0 que € preciso para coloca-los em funcionamento.

Sendo esta estrutura que sera utilizada pela Recanto Encantado, pois ela

completa o entendimento do negdcio a ser implantado.

1.3 Mercado de Creches

A nova concepgiio de crianf;é e o olhar para os processos comunicativos €
interacionais dos beb8s e criangas tém emergido dos estudos que revelam a
sensibilidade e as manifesta¢Ges afetivas e estéticas do seu meio cultural, assim como o
compartilhamento da emogfo e atengio desde cedo nas relagdes interpessoais e a

capacidade de interagir com o outro, por meio dos recursos de que dispdem. Essas
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ideias romperam com uma concepgdo da infincia como uma fase marcada pela
negatividade, pelo vir a ser. O bebé passou a ser compreendido como um sujeito que é

agora, inteiro.

Na creche, essa visdo passa a disputar com formas tradicionais de educar e
cuidar sobre novos modos de organizagfo dos ambientes, de rotinas, de interagdo com
as criangas pequenas. E um ambiente de aprendizagem favoravel sensivel as
potencialidades interativas das criangas, as suas falas, aos gestos, 4s movimentagdes e
aos modos como se relacionam com o mundo, exigindo-lhe que esteja atento as
melhores formas de organizagiio do tempo e atividades para a promogdo dessas
situagdes. Esse mercado ajuda a construir a crianga ativa, que investiga, pesquisa,
interroga, pergunta, reclama, incomoda-se com os desafios colocados pelo ambiente e
intencionalmente escolhidos pelo monitor. Nesse processo, novos recursos vio sendo
construidos. O monitor tem o poder de organizar para as criangas vivéncias ao longo de
todo o dia; vivéncias com o mundo fisico e sensorial; vivéncias com o ambiente social.
A disposicio dos moveis, os objetos escolhidos, as possibilidades de movimentag¢io da
crianga, os modos de relagio com o corpo da crianga, os tipos de materiais
disponibilizados, a organizagdo dos tempos no interior das creches, os momentos de
acolhida, as formas de relacionamento, a quantidade, a qualidade e variedade de
experiéncias oferecidas, as formas de comunicagio com a crianga, os modos de
acolhimento das demandas das criangas, a disposi¢do para estar com a crianga, escuti-la
e ser continente as suas .necessidades constituem sempre agdes orientadas por

concepgdes e formadoras de subjetividades.

E por meio das priticas institucionais que as criangas compreendem o mundo e
a st mesmas. Por isso, 0s pais e responsaveis sdo chamados a pensar suas praticas numa
perspectiva critico-reflexiva, que lhe fornega elementos para o trabalho cotidiano de co-

nhecimento dos sujeitos que se formam por meio de suas agGes.

Nesse modelo contemporineo da educagéo infantil, a creche € entfo concebida
e valorizada por sua fung@io formadora das criangas como sujeitos histdricos e culturais.
Esse modelo ganha for¢a quando os gestores de creches passam a ser considerados
como importante apoio relacional e afetivo e como mediadores de relagdes

significativas para as criangas, ¢ também com o crescimento da consciéncia de que,

"embora compartilhem a educacfio das criangas com os membros da familia, exercem
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fungoes diferentes destes. A ampliagio do entendimento acerca do papel peculiar da
creche em relaclio a outros contextos de educagdo da crianga aponta assim para um
modelo que profissionaliza suas praticas. Essa fungfo formadora de sujeitos historicos e
culturais também se verifica na valoriza¢do atual das aprendizagens que ocorrem nas

relagGes estabelecidas entre as criangas.

Ao longo dos 1hltimos anos, tem crescido a consciéncia coletiva acerca das
necessidades educativas das criangas de 0 a 3 anos e as creches tém se consolidado
como tempo/espaco construido culturalmente para possibilitar a ampliagdo das
experiéncias assim como o desenvolvimento das potencialidades cognitivas, estéticas,

sociais e relacionais da crianga em grupo.

Nesse contexto, essas construgdes e concepedes tém necessariamente chamado
as institui¢gbes a consolidarem a identidade da educagfio de criangas em creche, a
conhecerem profundamente o seu trabalho, a distingui-lo das praticas educativas em
contextos familiares, ndo coletivos ou nfo formais de educagdo, a desenharem a sua
especificidade. Militantes e pesquisadores da educagdo infantil vém insistentemente
recorrendo & defesa da especificidade do processo educativo nesse momento de insergfo

das criangas em institui¢des educacionais.

O momento da inser¢do da crianga na cultura caracteriza-se de modo bastante
peculiar e as creches sfo instrumentos sociais criados com a fungo atual de
compartilhar com a familia esse processo. Controlar o andar, falar, alimentar-se,
relacionar-se com o proprio corpo, cuidar de si, construir vinculos afetivos, negociar
papéis e posi¢des sociais, negociar objetos, brincar, partilhar experiéncias e emogdes
com adultos e criangas fora do circulo familiar, enfim, dominar os signos da cultura, sfo
aprendizagens que, mediadas de modo competente, contribuem para que a educagéo

infantil cumpra a sua fung&o de promogéo do desenvolvimento integral da crianga.

E inegivel que, apesar dos avancos, sdo necessarios estudos que fornegam
elementos para orientar a educagfio coletiva de criangas tdo pequenas. Junto com a
ampliagdo das matriculas, a construgio de orientagdes curriculares para o trabalho com
a crianga de 0 a 3 anos de idade vem se revelando como um dos maiores desafios dos
sistemas de ensino. Se a historia da politica e do financiamento da area resultou em

grave déficit de vagas e problemas para o atendimento da demanda, ndo menos
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complexos sdo os problemas a serem enfrentados no 4mbito da organizacio das
atividades e do tempo e da elaboragfio e efetivagio de proposta;s pedagogicas para a

educagdo coletiva de criangas tio pequenas.

Orientado pela perspectiva da necessidade e pouco comprometido com a
perspectiva dos direitos, seja das familias seja das criangas. Onde esse mercado de boa
qualidade colaboram para construir um novo quadro na educagfio de criangas em creche
no pais, um novo momento histérico caracterizado pela busca de consolidagio das
creches no sistema de ensino, por um conjunto de regulamentagGes que orientam as

politicas, os programas e as praticas cotidianas nas creches.
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2. PLANO DE NEGOCIO

2.1 Sumsirio Executivo

O sumario € a se¢do principal do plano, onde a empreendedora ira descrever a
oportunidade e o negdécio mostrando seus servigos no nicho de mercado, bem como ira
se desenvolver e se diferenciar entre os competidores, satisfazendo os clientes em sua

razdo social enfatizados por suas caracteristicas de mercado.
2.1.1 Oportunidade

Preocupada com o aumento de indistrias e mercados de trabalho na cidade de
Itapaci e regido Vale Sdo Patricio juntamente com a falta de creches particulares
voltadas para familias, a empreendedora se manteve ocupada pensando em algo para
satisfazer tal necessidade. Assim ela percebeu que seria uma boa ideia para trabalhar um
empreendimento focado no monitoramento e cuidados com criangas de 0 a 6 anos de

idade, merecidos de um ambiente diferenciado, com localidade agradavel e familiar.

Este plano de negécio foi inscrito, por se tratar da criacdo de um novo
empreendimento, realiiando a abertura de um sonho. Onde ¢ possivel estruturar os
pensamentos e analisar a viabilidade da implantagfio da empresa sobre uma sociedade
que a cada dia precisa trabalhar ou estudar, sejam homens ou mulheres necessitando

deixar seus filhos amparados em um local que atenda todas as suas necessidades.

Segundo dados do IBGE (2003), as mulheres representam 43% da populacgéo
do Brasil, nas zonas urbanas que trabalham fora de casa, em busca de seu sustento e de

sua familia, e este nimero vem crescendo ao longo dos anos.

Isso significa que as mulheres, cada vez mais estio se deslocando para as

cidades assumindo posi¢des fora de casa, seja na condi¢do de emprego ou criando seu
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proprio negdcio, deixando de cuidar exclusivamente dos afazeres domésticos e das
crian¢as, gerando uma demanda crescente nessa drea de cuidados € servigos com

criangas.

Para suprir essas necessidades a creche propiciara como um chamado
promissor ¢ de ajuda para pais, médes ou responsaveis que procuram o mercado de
trabalho, em busca da sua autonomia e profissionalismo, mas que com isso precisam
deixar os seus filhos menores com alguém ou em alguma entidade prestadora de
servicos. Muitas vezes dificultadas pela escassez de mdo-de-obra confidvel e eficaz ou

pela quantidade de familias nas filas das creches publicas.

Percebe-se que as familias sempre precisam da existéncia e confianca das
entidades de prestacfio de servigos com criangas, avaliando todos os aspectos, sendo eles
socioecondmicos da populagdio Itapacina e regido, visamos oferecer servigos do modo
particular para familias com renda acima de dois salarios minimos. Oferecidos a partir

de servigos de qualidade.

Devido a pouca existéncia de creches no municipio, a viséo da creche Recanto
Encantado em Itapaci-GO se encontrard necessaria e viavel, pois o mercado néo para, e
menos ainda o consumo. As pessoas precisam trabalhar, e nfo podem deixar seus filhos

abandonados sem comodidade, confianga e conforto.

2.1.2 Descrigdo do Negdcio

A empresa terd como razdo social Dayane Rose Silva Rabelo, com nome
fantasia Creche Recanto Encantado, possuindo este devido ser um ambiente acolhedor
para criangas através de todos os cuidados e atengfio de ndio destruir a magia e

imaginagfo caracteristicos dos pequeninos matriculados.

A Creche Recanto Encantado pretende atuar no mercado de prestagio de
servicos, em que se tratara dos cuidados perante matricula, de criangas de 0 & 6 anos de

idade dentro da cidade de Itapaci-GO e regido Vale Sdo Patricio.
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A constitui¢@o da empresa em sua forma juridica sera de uma microempresa,
em que todas as responsabilidades e desafios serdo tomados por uma unica empresaria e

empreendedora.

Organizada por métodos de servigos a empresa atuara como integrante do
Regime Simples Nacional — Regime Especial Unificado de Arrecadagdo de Tributos e

Contribuigdes devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte.

Para a montagem do negdcio sera investido um capital social de R$ 30.838,00
colocados pela propria proprietaria, sendo eles distribuidos em R$ 21.656,50
(investimentos fixos), R$ 6.081,50 (investimentos financeiros), e R$ 3.100,00
(investimentos pré-operacionais). Garantidos pela qualidade dos servigos que serdo

oferecidos.

Figura 1 — Logomarca da Creche Recanto Encantado

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2012.

Verificando-se que o mercado de prestagdo de servigos de uma creche esta a
cada dia mais necessario. A creche iniciard seu funcionamento no segundo semestre de
2013, estando localizada na Rua Laura Lins Alencar n® 60B, - Centro — Itapaci — GO. O
local foi escolhido devido a proporcionar ao empreendimento uma area que atribua

todas as necessidades e planejamentos da creche. Obtidas de uma maior visibilidade
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junto aos seus clientes potenciais, € uma maior comodidade para os mesmos, e.por ser
situado em uma casa de infraestrutura completa (asfalto, agua, rede elétrica, telefone e
outros) a qual oferece uma maior seguranga para os pais no ato da entrega de seus
filhos.

2.1.3 Missdo

Segundo a teoria de Oliveira (2011), a missfo ¢ a determinagéio do motivo
central da existéncia da empresa, a determinagdo de quem a empresa atende com seus
produtos e servigos. Corresponde a um horizonte dentro do qual a empresa atua ou

podera atuar. Portanto a misséo representa a razéio de ser da empresa.

Pela teoria, estabelecendo a missdo A organizagdo consegue visualizar o
caminho a se seguir. Representados pela razéio de sua existéncia. Pra isso a missdo deve
abranger o propdsito basico da organizagfio, transmitindo seus valores a funcionarios,
clientes, fornecedores ¢ a sociedade. Intimamente ligada nfio somente ao lucro, mas ao
seu objetivo social norteados pelos objetivos financeiros, humanos e sociais da

organizacéo.

Neste sentido, a missio do negécio a ser empreendido é: “Ser a Creche que
garante um ambiente seguro e confiivel, a todas as crian¢as matriculadas,

atribuindo compromisso e respeito pelos servigos prestados”.

Desenvolvida com o propdsito de atribuir compromisso com os nossos
servi¢os, a missdo da creche vem explicar que serd de um ambiente seguro e com

profissionais qualificados que iremos diariamente cuidar de seus filhos. Analisando

aspectos individuais de cada crianga matriculada.
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2.1.4 Visdo

Segundo Oliveira (2011), a visdo é conceituada como os limites que os
proprietirio e principais executivos da empresa conseguem enxergar dentro de um
periodo de tempo mais longo e uma abordagem mais ampla. Nesse contexto, a viséo
proporciona o grande delineamento do planejamento estratégico a ser desenvolvido e

implementado pela empresa. A visdo representa 0 que a empresa quer ser.

Portanto, a visdo de uma organizacio deve ser a situagfo futura desejada em
longo prazo, deve ser uma meta ambiciosa, e servir como um guia para a defini¢io dos
objetivos e a realizagio da missfo. A visdo ¢ o sonho da organizagdo, € o futuro do

negocio e onde a organizagdo espera estar nesse futuro.

Neste sentido, a visdo do negocio a ser empreendido é: “Ser a Creche,
admirada no atendimento e cuidados de criancas de 0 a 6 anos de idade, da cidade
de Itapaci e regido Vale do Sdo Patricio, buscando ser um espaco de formagdio e

criacio do ser humano, por sua responsabilidade, criatividade e respeito”.

Como demonstrado, a visdo da Creche Recanto Encantado vem desenvolver
um conjunto de convicgdes e compreensdes para onde deve seguir a organizacéo, e
como serdo tratados os recursos materiais e humanos nessa trajetoria. Buscando os
objetivos de investimento, desenvolvimento, trabalho e estratégias para alcangar o

sucesso de maior nimero de criangas matriculadas.

2.1.5 Objetivo Geral

Segundo Dornelas (2005), toda empresa deve ser direcionada em torno de um
mesmo objetivo, sendo essenciais a sobrevivéncia da empresa. Permitindo ndo somente

guiar as agdes, mas também estimula-las para que aconte¢am.
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Estabelecendo objetivos, pessoas e organizages, obtém uma fonte de
inspiragfio para superar os obsticulos que encontram em seu caminho. Através disso a
creche Recanto Encantado traca como objetivo geral que as criangas matriculadas
possam se sentir confiantes e acolhidas, utilizando este novo espago para ampliar suas
relagBes sociais e afetivas, estabelecendo vinculos com outras criangas e adultos ali
presentes, a fim de construir uma imagem positiva sobre si mesma e sobre os outros,

respeitando a diversidade e valorizando suas riquezas.

O nosso principal objetivo é o bem estar da crian¢a matriculada sob os nossos
cuidados na creche Recanto Encantado, estabelecidos por profissionais qualificados,
dispostos a ampliar suas relagﬁés e vinculos afetivos de amor e carinho, tornando a
crianga feliz em frequentar a creche, estabelecendo espagos para que brinquem e

ampliem sua capacidade motora, dentro de seus limites e conhecimento.

2.1.5.1 Objetivos especificos

Curto prazo:

I - Promover a aten¢fo integral a crianga com o intuito de desenvolver os
dominios fisico, psicologico, cognitivo e social, respeitando as

possibilidades e caracteristicas de sua faixa etdria e individualidade;
II - Garantir a satisfagfio dos pais e das criangas matriculadas;

Os profissionais da Recanto Encantado deverfio estar sempre atentos as
criangas, desenvolvendo atividades que as fagcam brincar e crescer a0 mesmo tempo.

Respeitando sempre a sua faixa etdria e as suas caracteristicas pessoais.

A satisfacio dos pais e das criangas matriculadas ser4d sempre a nossa
prioridade, contudo aumenta-se a nossa apresentacio i frente o mercado de forma

positiva diante a sociedade que ainda nfio conhece 0s nossos servigos.
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III - Priorizar o aspecto lidico e as brincadeiras- como processo de

aprendizagem que melhor se aplica & proposta pedagégica da Creche.

Promovendo brincadeiras educativas as criangas se desenvolvem, e aprendem
paralelamente. De maneira que descobrem coisas novas no seu espaco, compartilhando
e fazendo novas amizades com outras criangas, aprendendo muito mais e se divertindo

constantemente.
Metas:

»  Disponibilizar 1 profissional qualificado e preparado para cada 9 criangas
matriculadas na creche, a partir do 1° semestre;
»  Criagfio de um parquinho dentro da creche em que as criangas possam se

desenvolver e aprender brincando, até o 2° semestre de criagéio da creche.

O objetivo da Recanto Encantado como foi demonstrado, ¢ proﬁlover
profissionais sempre atentos aos passos das criangas matriculadas, viabilizando a sua
seguranga. Sendo assim, disponibilizando um responsavel para cada 9 criangas,
facilitara todo um controle de responsabilidades e qualidades dos nossos servigos. Desta
forma a crian¢a sempre tera todo apoio de um profissional durante o periodo que estiver

na creche, certificando a sua seguranga e principalmente a sua comodidade e diversdo.

A cria¢io de um parquinho estimula a crianga a se tornar mais feliz ao entrar
no ambiente da creche, de modo que ela aprende a conviver com outras criangas
brincando, aprendendo também através de jogos educativos, que estimulem o seu

crescimento.
Médio prazo:

IV - Ter o melhor, mais motivado e mais qualificado quadro de funcion4rios
sobre a presta¢do dos servigos as criangas matriculas na creche Recanto

Encantado;
V - Obter novos clientes;

Para vermos nossas criangas felizes € de principal importincia que os nossos

funciondrios se sintam primeiramente felizes e principalmente motivados a cuidarem
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das criangas. Através de um ambiente de trabalho em que reine a confianga, a
transparéncia, onde nio haja receio de compartilhar ideias ¢ onde ninguém esteja

sempre certo.

Proporcionando condi¢des de trabalho (salarios, prémios em geral, expectativas
de crescimento profissional etc.) baseadas na qualificacfio, reconhecendo e premiando
toda contribui¢do de valor real para o negodcio, tornando sempre o nosso funcionério

importante.

Tendo um responsavel pela equipe, disposto a apostar naquele empregado (a)
determinado (a) a apostar em si mesmo: delegando, dando oportunidades de
desenvolvimento, em suma, permitindo que as pessoas percorram o caminho que
considerem mais propicio ao crescimento. Contudo aumentaria ainda mais as nossas

condigdes de obter sempre mais criangas matriculadas.

Segundo Oliveira (2011), quando fazemos de nossa jornada de trabalho no
momento em que procuramos desenvolver nossos melhores talentos, € ndo como o
momento em que estamos & disposi¢iio das vontades e dos caprichos de alguém com

mais poder do que nds somos mais produtivos para a empresa € para nds mesmos.

E lamentavel ver como, ainda hoje, muitos profissionais excelentes participam
de certos jogos ridiculos nos quais o que prevalece € a presen¢a do individuo em
detrimento de sua produtividade, em que a burocracia do local de trabalho predomina
sobre o trabalho eficaz, a submissfio aos desejos de quem manda impera sobre o

intercAmbio transparente e sincero de ideias entre profissionais.

VI - Desenvolver projetos € procedimentos que visem a estimular uma

dindmica participativa entre profissionais, criangas e familias;

A participagiio e frequéncia da familia no ambiente da creche, traré maior
seguranga ¢ tranquilidade aos pais que matricularem seus filhos na Recanto Encantado.
Proporcionando ¢ estimulando a participag@o dos pais ao envolvimento das pessoas que
cuidardo dos seus filhos, havendo trocas de ideias e relacionamentos amigaveis e
sempre mais confidveis, trazidas por sugestdes e possibilidades de sempre promover

mudancas melhores para o ambiente da creche.
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Metas:

»  Criagio de um programa de Associagio Familiar, convidando a familia
das criangas matriculadas para conhecer a empresa e as qualidades das
tarefas desempenhadas por nossos funcionarios, a partir do 1° ano de
criacdo da creche.

» Uma vez por més realizar palestras para os pais com informag¢des da
rotina da creche durante aquele més, mostrando os cuidados oferecidos as
criangas e metodologias de ensino para desenvolvimento das mesmas, a

partir do 1° ano de criagfio da creche.

A Associagdo Familiar juntamente com as palestras na creche Recanto
Encantado serdao métodos que irdo promover sempre a confianca e a troca de
informac@es dos pais com a creche. Seja ele de melhoria ou néo, a creche acredita que o
reconhecimento dos pais as atividades desempenhadas na creche, facilitard o seu
desempenho diante a sociedade e principalmente crescimento no mercado. Onde as
nossas expectativas serdo elaboradas de acordo com as atitudes dos nossos
consumidores, em mostrar para os outros 0s nossos potenciais e as nossas qualidades

em prestar servicos com qualidade e seguranga as criangas.
Longo prazo:

VII - Ser a melhor creche de Itapaci. Para quem trabalha nela e para quem se

relaciona com ela dentro do periodo de 5 anos apés sua criagéo.

VIII - Obter o comprometimento total dos mnossos funcionirios, na

implementagio da nossa missdo e visao.

Segundo Oliveira (2011), é fato que ao se tornar uma boa empresa para se
trabalhar, se conquista primeiramente funcionarios satisfeitos. E a partir do momento

em que eles estio satisfeitos, a produgfio s6 aumenta.

Visamos praticar esta teoria, através de novos conhecimentos diretamente com
as equipes, em que preze aonde a creche realmente quer chegar através da visualizagio
e fixac8o da sua vis@o. Recrutando equipes com foco na cultura da Recanto Encantado,

de forma a todos mostrarem suas opinies e entendimento ao apresentado,
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viabilizaremos a melhor entidade de prestagdo de servicos a criangas. Obtendo

comprometimento e relacionamento total tanto do ambiente interno quanto externo.

Metas:

Promover uma comunicacgio eficiente, sabendo sempre apoiar a carreira
dos funciondrios a partir do 3° ano de existéncia da creche;

Difundir por toda a empresa a existéncia de regras e objetivos que de
forma clara e transparente, para que possam ser visualizadas a missdo e a
visdio da empresa. Através de informagbes € comunicagdes abertas da
equipe administrativa com todos os funciondrios, a partir do 3° ano de
criagfio da creche.

Pesquisas de Clima Organizacional com toda a equipe de funcionarios da
Recanto Encantado. Para a obtencio de dados e informagio sobre a
satisfacio ou mudanga dos mesmos, de acordo as rotinas de trabalho ou
melhorias a serem implantadas, a partir do 2° ano de criagdo da creche.
Mostrar ao nosso cliente a importincia de uma creche na vida de seus
filhos, conquistando-os e convencendo-os disso, através de propagandas,
promogdes € participagio em eventos e visitas & entidade a partir do 3°

ano de criagfo da creche.

De acordo com Dornelas (2005), apenas a partir do momento em que se tem 0

controle de tudo o que se passa em uma empresa € possivel realizar agbes que permitam

realizar melhoras em relagdo a satisfagio dos funciondrios.

A eficiéncia estd na clareza dos objetivos, sendo elas unificadas e

demonstradas a toda equipe, cumpridas por metas e aplicadas por lideres diariamente,

garantindo o melhor desempenho do funcionério e principalmente da empresa.

Ter uma empresa na qual os funcionarios estdo satisfeitos com o trabalho nfio é

uma missdo facil. Porém pesquisas de Clima Organizacional podem ajudar nessa tarefa.

Com certeza todas as empresas que estio na lista das melhores empresas para se

trabalhar fazem uso deste recurso. O resultado de a¢Ges assim esta na produtividade e

sucesso destas empresas.
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2.1.6 Perfil da Empreendedora e Atribui¢des na Empresa

A Creche - Recanto Encantado surgird a partir dos objetivos de conciliar
sonhos, trabalho, prazer e filhos diante a sociedade e do desejo de se criar projetos

ligados aos cuidados com criangas.

Sendo um grupo formado por uma atual graduanda em Administragdo de
Empresas, pela institui¢do de Ensino Superior, FACER — Rubiataba-GO — Dayane Rose
Silva Rabelo, na qual também tinica proprictria e gestora, que tem como referéncia na
formag#o estar trabalhando, na drea da coordenagio da educacdo infantil do Colégio
Assungio — Itapaci-Go, como também ter trabalhado 4 anos na Usina Vale Verde de
Itapaci-GO. A empreendedora possui na pratica caracteristicas de organizagéo,
lideranga e trabalho em equipe, requerendo a uma enorme facilidade para lidar com

pessoas € solucionar problemas.

Visando que o principal ideal da empreendedora e gestora ¢ a organizagéo e
bem como de toda sua equipe. Planejaremos nossas atividades para serem atrativas aos
olhos de quem vé e principalmente de quem utiliza e também para ser um espago
estimulante, educativo, seguro, afetivo, com profissionais realmente preparados para
acompanhar a crianga nesse processo intenso e cotidiano de descobertas e de
crescimento. Sem abrir mfo de ser um espago para o livre brincar, sendo extremamente
afetivo. Buscaremos um cotidiano rico e diversificado, de situagdes de aprendizagem
planejadas, para desenvolver as linguagens e as emogdes e estabelecer os pilares para o
pensamento autbnomo. Entendemos a familia e a comunidade como parte do processo
educativo ¢ acreditamos que o bom andamento da creche depende da unifio e da

cooperacdo de todos.
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2.2 Plano de Marketing

2.2.1 Pesquisa de Marketing

Com o intuito de buscar informagdes necessarias e concisas diante da
viabilidade do novo empreendimento na cidade de Itapaci — GO, foi realizada uma
pesquisa de marketing, buscando identificar as caracteristicas e necessidades do nosso

publico perante a abertura da Creche.

A pesquisa foi realizada através de um questiondrio com 6 perguntas objetivas
distribuidos para 50 pessoas. Buscamos encontrar pais, mées e responsaveis, em locais
variados sendo eles na porta de colégios e creches publicas, onde possuiam filhos ou

parentes menores de 6 anos para poderem responder o questionario.

A Primeira pergunta do grafico analisa a quantidade de pessoas que trabalham
ou estudam fora de suas casas. Onde 70% disseram trabalhar ou estudar e 30%
responderam que ficam em casa cuidando dos filhos e dos afazeres do lar.

Grifico 1 — Vocé precisa ausentar-se de casa durante a semana por motivo de
trabalho ou estudo?

01 - Vocé precisa ausentar-se de casa
durante a semana por motivo de trabalho
ou estudo?

® Sim

% Nao

70%
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Podemos perceber que a maioria dos entrevistados estudam ou trabalham, seja

para sustentar a familia, obtendo crescimento profissional ou para obter autonomia
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perante o mercado. Nos ajudando a entender que eles precisam se ausentar do ambiente

de casa.

A segunda pergunta do grafico veio analisar qual a faixa etaria dos filhos que
residem com os entrevistados. Onde a resposta obtida foi resultante de, 38% possuirem
filhos de 0 a 06 anos, 26% de 07 a 12 anos, 20% de 13 a 18 anos € 16% com filhos

maiores de 18 anos residindo na mesma casa diante a familia.

Grifico 2 — Qual a faixa etdria dos filhos que residem com vocé?

02. Qual a faixa etaria dos filhos que
residem com vocé?

16%

® (0 a 06 anos

= 07 a 12 anos

20% “ 13 a 18 anos

® Maiores de 18 anos

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Podemos perceber analisando os resultados, que a maioria dos entrevistados,
sendo nosso principal puablico alvo, possui filhos de 0 a 06 anos, onde poderemos

desenvolver nossos servigos e atender as suas necessidades.

A terceira pergunta do grafico demonstra que quando os entrevistados precisam
se ausentar do ambiente do lar, e acabam deixando seus filhos em algum local sobre os
cuidados de outras pessoas. Diante a pesquisa 44% responderam que deixam seus filhos
com a propria funciondria do lar, 20% com parentes ou amigos, 10% com os filhos mais

velhos, 22% em creches publicas e 4% em outros ambientes.
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Grifico 3 — Com quem deixa os filhos, quando esti no trabalho ou ausente de casa?

03 - Com quem deixa seus !

filhos, quando esta no trabalho ou

ausente de casa? L
= Com a funcionéaria

= Com parentes ou
amigos

“ Com seus filhos
mais velhos

¥ Na creche publica

= Qutros

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Com esta analise podemos perceber a necessidade das familias em buscar
pessoas ou entidades que cuidem de seus filhos. Que com a falta deste tipo de entidade

acabam por deixar seus filhos em locais desapropriados e sem confianga e conforto.

Os servigos da creche Recanto Encantado suprira estas necessidades através de

seus servigos de qualidade e credibilidade com as familias.

Griafico 4 — Acha vidvel a abertura de uma creche particular na cidade de
Itapaci-Go, tendo como qualidade os servi¢os prestados diante das suas
necessidades?

04 - Acha viavel a abertura de uma
creche particular na cidade de Itapaci-
Go, tendo como qualidade os servicos

prestados diante das suas necessidades?

26%

® sim
= Nio

74%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.
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No quarto grafico os resultados informam que 74% dos entrevistados acham
viavel a abertura de uma creche particular na cidade de Itapaci-Go, enquanto 26% néo

veem necessidade deste tipo de entidade.

Esta pergunta foi feita para analisarmos a viabilidade positiva da criagdo da
creche Recanto Encantada na cidade de Itapaci-Go. Auxiliando-nos nas nossas
estratégias de criagdo e¢ demonstragdo de nossos servigos qualificados, diante das

necessidades da maioria dos entrevistados.

O quinto grafico veio demonstrar os horarios de funcionamento da creche que
melhor se atribui as necessidades dos entrevistados que visa, a creche Recanto
Encantado na cidade de Itapaci-Go. A mesma mostrou que 46% dos entrevistados
preferem a entrada e saida das 07h00 as 19h00, 20% das 07h00 as 18h00, 26% das
07h00 as 17h00 e 8% das 07h00 as 12h00.

Grifico 5 — Qual dos horirios melhor se enquadraria na sua necessidade,
diante a abertura da creche?

05 - Qual dos horarios melhor se
enquadraria na sua necessidade, diante a
abertura da creche?

8%

® Entrada / Saida:
07h00 as 19h00

= Entrada / Saida:
07h00 as 18h00

= Entrada / Saida:
07h00 as 17h00

® Entrada / Saida:
07h00 as 12h00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Esta pergunta foi realizada com o intuito de planejarmos melhor a demanda das

necessidades dos nossos clientes. Verificando quais os horarios sdo mais necessarios,
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visto que poderemos atender a todos estes horarios demonstrados no grafico, sempre

com qualidade e prestigio.

A sexta pergunta do grafico foi realizada para termos uma andlise prévia e
superficial da renda das familias que precisam dos nossos servigos. Podemos perceber
que 44% dos entrevistados possuem renda de 01 a 02 salarios minimos e 56% dos

entrevistados possuem renda maior que dois salarios minimos.

Grifico 6 — Qual a renda mensal da sua familia?

—

06 - Qual a renda mensal da sua familia.

™ entre 01 a 02
salarios minimos

= maior que dois
salarios minimos

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Desta forma podemos verificar que estas familias possuem condi¢des de
matricular seus filhos na Creche Recanto Encantado. Onde os pregos lhe serdo
acessiveis e condicionais as suas necessidades. Ou seja, a maioria podera viabilizar a

estadia de seu filho em uma creche particular que atenda seus anseios.

A Recanto Encantado esta disposta a atender a familia. Disponibilizando o
horario de funcionamento de acordo a necessidade dos responsaveis. Viabilizando as
perspectivas econdmicas do valor das mensalidades ao periodo de tempo que a crianga

matriculada ficarad na creche. Com certeza ele estara pagando pela seguranga da crianga



54

e por sua tranquilidade em trabalhar, sabendo que seus filhos estio em um lugar

confiavel e acessivel ao seu bolso.

2.2.2 Mercado

A partir da analise dos graficos acima, podemos perceber que com o percentual
de pessoas que trabalham fora de suas casas, cada vez maior, o mercado
consequentemente se encontra a procura de setores de prestagdo de servigos, seja como
domésticas, secretarias ou babas. Sendo este um mercado bem aceito. Os entrevistados
revelaram a satisfacdo na abertura da creche, representado por um segmento que
concilia estudo, trabalho e afazeres domésticos, pela certeza de estar matriculando seu

filho neste tipo de entidade.

Segundo dados do IBGE de 1998 a 2008 , no Brasil o percentual de mulheres
de 20 a 24 anos que s6 trabalham aumentou de 38,1% para 42,1%, enquanto entre os
homens, o aumento foi menor (de 63,6% para 64,7%), embora estes ainda estejam mais
presentes no mercado de trabalho. Verificando-se que o mercado de prestagio de
servicos de uma creche estd a cada dia mais necessario. Os responsaveis a frente da
familia buscam com precisfo por creches que atendam as suas necessidades, em uma
méo-de-obra de acordo com o seu orgamento familiar e vagas na creche que apresente

servigos de maior qualidade sobre periodo desejado. (IBGE, 2012).

A visdo de uma creche na sociedade ¢ sempre necessaria, pois 0 mercado néo
para, e menos ainda o consumo. As pessoas precisam trabalhar, € nio podem deixar
seus filhos abandonados sem comodidade e conforto. Elas precisam da existéncia e
confianca das entidades de prestacfio de servicos com criangas em creches, seja do
modo particular para familias com renda acima de 2 salrios minimos ou em creches

publicas para familias que néio tem condi¢Ses de pagar uma mensalidade de uma creche.
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2.2.3 Descrigdo dos Servigos

A creche Recanto Encantado sendo ela uma prestadora de servigos buscard
atender o mercado de acordo as necessidades dos seus clientes, de forma que os horarios

de funcionamento da creche serdo distribuidos em horérios de entrada e saida das:
e  07h00 as 19h00;
° 07h00 as 18h00;
. 07h00 as 17h00 e;
e  07h00 as 12h00.

Com o objetivo de Satisfazer as necessidades dos clientes, na criagdo de uma
creche que tenha exceléncia nos servigos, oferecendo bons precos, com facilidades de

pagamentos e horarios adequados capazes de atender a demanda dos consumidores.

Atuando dentro deste contexto, a creche Recanto Encantado é um negécio
relacionado ao ato de responder pelos cuidados integrais da crianga de 0 a 6 anos,
(nosso cliente) na auséncia da familia, promovendo acesso aos conhecimentos
necessarios 4 sua atuagdo na sociedade, em um tipo de empresa com caracteristicas
muito peculiares, pois tem como objetivo a prestagdo de servigos a familia. Atendendo 4
varias necessidades dentre o ambiente da creche, como por exemplo: integraliza¢fo com
outras criangas, de aprendizagem, incluindo aulas de artes, em espagos variados para
diversos tipos de brincadeiras e esportes coletivos. Oferecendo educagio e socializagao.

com pequenas viagens e passeios.

Analisando o contexto do mercado de Itapaci, bem como as exigéncias
correlacionadas pelos clientes, através dos resultados obtidos na pesquisa de marketing,
destaca-se a importancia que este empreendimento terd dentro do municipio, bem como,
sua representatividade no que concerne ao contexto socioeducativo, haja vista, que
grande maioria dos pais, devido & questio de tempo, nio consegue acompanhar

diretamente o desenvolvimento de seus filhos.
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Conheceremos o nosso mercado e principalmente como este, necessita dos
nossos servigos. Identificando as suas maiores necessidades e principalmente a sua

satisfagfo ao matricular seus filhos.

22.40s4P’s.

De acordo com o Dicionario Aurélio de Termos de Marketing, “marketing € o
processo de planejar e executar concepgio, pre¢o, promogdo ¢ distribuigdo de ideias,
bens e servigos para criar trocas que satisfagam objetivos individuais e organizacionais”.

(FERREIRA, 2010).

Significando dizer que marketing abrange tudo o que vocé precisa fazer para
lancar um produto ou servigo, é necessario, apresentar o servigo aos clientes em

potencial, fazé-los desejar e depois vender o servigo a eles.

A necessidade de um departamento de marketing ou profissional de marketing,
no caso das micro e pequenas empresas, comegou a ser percebida como parte vital do
negocio. O departamento ou profissional de marketing também leva quase toda a culpa

se um servigo (ou empresa) nio faz sucesso, mesmo se a culpa nio for realmente dele.

Os 4 P’s, fazem parte do composto de marketing, responséveis por administrar
a empresa de forma a detalhar seu produto ou servigo, seu prego, sua praga € suas
promogdes de forma a conseguir satisfazer as necessidades dos clientes , sempre com o

objetivo de gerar lucros através da otimizagéio do tempo.

2.2.4.1 Servigo

E um bem oferecido na forma de satisfazer as necessidades de um individuo.
Kotler (2000) define como sendo: “Algo que pode ser oferecido a um mercado para

satisfazer uma necessidade ou desejo”.
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Dentro do empreendimento ir4 oferecer servigos de cuidados e monitoramento
das criangas em seus aspectos diarios: alimenta¢do, banho, brincadeiras dirigidas e
pedagbgica, seja individual relacionada ao raciocinio 16gico ou em conjunto com outras
criangas, de acordo a faixa etdria, passeios monitorados e descanso da crianga de acordo
com o periodo que se encontrar na creche (hora da soneca). Realizados por
profissionais, com o intuito de obter maior seguranga e comodidade as criangas
matriculadas e principalmente assegurar os pais que necessitam deixar seus filhos junto
a creche que lhe ird proporcionar, seguran¢a e comodidade no ato das realizagoes de

suas tarefas diarias.

Quando a crianga € entregue na creche pelos pais ou responsaveis, a cada dia
sera estipulado rotinas de como ird decorrer a sua estadia na creche, seja ela com
brincadeiras, socializagdo com outras criangas, alimentac¢fio ou descanso. Tudo em seu
hordrio melhor estipulado e aceitado pelas criangas. Sendo util para o processo de
estabilidade e aceitagio das metodologias para sua aprendizagem e crescimento.

Desfrutando de todos os beneficios que a creche podera a ela oferecer.

Caso a crianga nfo aceite as metodologias implantadas na creche, a mesma ira
proporcionar relagdes diretas com os pais ou responsaveis de como se define o
intelectual da crianga. De forma a entender melhor as suas necessidades em rejeitarem
as metodologias implantadas, com o intuito de conhecer mais a crianga e a sua
personalidade e rotina em seu ambiente familiar, para que desta forma se sintam mais
prazerosas e familiarizadas em conviver na creche juntamente com os profissionais ¢ as

outras criangas.

A implantagéio de reunides com os pais mensalmente serd essencial para o
andamento da creche em se tratando de servigos oferecidos e necessidades dos clientes.
Deste modo os nossos clientes que matriculam seus filhos na creche poderdo expor seus
sentimentos em relagfo as metodologias da Recanto Encantado, sendo eles negativos ou
positivos. Podendo desta forma melhorar a cada dia a nossa eficiéncia em servigos

prestados com as criangas, de acordo as necessidades dos nossos clientes.
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2.2.4.2 Preco

E a maneira como se calcula o que se produz, através da determinagéio de um
“prego” minimo para o servi¢o, levando em consideragdo os aspectos do mercado em

que se atua.

Os pregos do empreendimento em questdo serdo calculados de forma a atender
as necessidades dos clientes e da creche, ou seja, calculado de acordo com o periodo ou
as horas que a crianca ficard na creche, buscando trabalthar conjuntamente em prol, das
necessidades dos pais com a disponibilidade da creche em atender e prestar o servigo,

proporcionando um custo beneficio a todos os envolvidos no processo.

2.2.4.3 Ponto de Distribui¢fio (praca)

Esta relacionado como todas as atividades e os recursos que se fazem
necessérios para a transferéncia, ou entrega de mercadorias de um fabricante para um
consumidor, segundo Kotler (2000), deve-se sempre escolher locais estratégicos, que
possibilite atender todos os consumidores, dando-lhes maior comodidade na compra de

seus produtos.

A Creche Recanto Encantado, ficara localizada, na rua Laura Lins Alencar
n°60B Centro - Itapaci — GO. Em uma casa de bom tamanho, devido possuir os
seguintes espagos internos: uma recepgdo; um dormitério (bergéario), comportando um
bergo para cada crianga matriculada; uma cozinha com espago para almogo e jantar,
com cadeirdes para criangas matriculadas menores de 2 anos e mesas € cadeiras para os
maiores de 2 anos; um vestiario contendo 3 banheiros, sendo que um seja para os
meninos outro para as meninas e outro para os funcionérios da creche. Priorizando
sempre a hora do banho e principalmente a de suas necessidades fisiologicas sobre uma
questdio de individualidade; 1 sala de brinquedos, onde terd o intuito de ser um espago

onde a crianga brinca e se diverte com brinquedos e brincadeiras que influenciam seu
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crescimento e seu raciocinio logico; 1 sala de estoques, onde serdo armazenados em
prateleiras os alimentos das criangas ¢ também da equipe que trabalha na creche e em
caixas os produtos de limpeza, higiene e de escritdrio da creche, uma sala de reunides
administrativas, 1 sala de televisdo, para as criangas assistirem desenhos e filmes
infantis e educativos para o seu crescimento e por fim um terreno arejado no fundo da
creche, que atenda as necessidades de espago da crianga, um fator importante que

influenciara para a criagéo de um parquinho todo na creche.

A casa tera a realizac@io de algumas adaptagdes para as criangas, sendo elas de
reforma, pinturas com desenhos animados, criagdo de uma cobertura no terreno, gramas,
compra de brinquedos pedagogicos de forma a iludir e compartilhar a crianga com o seu
mundo, entre outros. Com o intuito de trazer maior comodidade para a crianga

matriculada em beneficio de uma estadia participativa e monitorada.

2.2.4. 4 Promogdo

E a maneira que vocé faz para conquistar novos clientes, fazendo com que os
mesmos passem a utilizar servigos ofertados pelo seu empreendimento. Ex.
(propaganda, publicidade de forma em geral, a maneira como sdo expostas 0s servicos,

dentre outros).

O empreendimento em questdo ird adotar convénios com a prefeitura do
municipio de Itapaci, em beneficio & familias que ndo possuem condi¢bes de pagar a
mensalidade em seu prego total, necessdrios para proporcionar uma maior oportunidade

de crescimento e visibilidade do empreendimento dentro da sociedade Itapacina.

2.2.5 Estudo dos Clientes

Itapaci é um municipio brasileiro do estado de Goias. Situado na regifo do

Vale do Sdo Patricio, sua populagéo segundo estimativa do IBGE (2010) era de 18.481
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habitantes. Mesmo com o desenvolvimento da cidade, ainda existem lavouras de
tomate, cana-de-agticar e melancia tanto dentro da regifio quanto em seu entorno. Itapaci
preserva em sua identidade o clima de cidadezinha interiorana, mas seu avango
industrial promove um desenvolvimento rapido do municipio. Atualmente destaca-se no
seu desenvolvimento, o primeiro Polo Universitario da cidade, as varias lojas com

produtos de qualidade e indistrias que empregam grande parte da populag@o.

Desta forma podemos entender nossos clientes como sendo familias voltadas
para o meio profissional dentro do mercado, ou seja, pais € mies que trabalham fora e
possuem filhos pequenos. Em todos os aspectos, podemos referir nosso publico alvo
como sendo pessoas autdnomas que necessitam deixar seus filhos com entidades ou
pessoas responsaveis. O nosso cliente busca sempre a qualidade dos servigos e
seguran¢a com comodidade as criangas, sem necessidades de se ausentar do trabalho ou
da escola para cuidar dos filhos. Garantidas de uma creche particular que atenda todas
as necessidades das criangas diariamente em periodo integral, ou melhor designado ao

periodo desejado pelos responsaveis.

Apbs esta observagdo a empreendedora, verificou a viabilidade de uma creche
que atendesse esta expectativa de crescimento profissional da cidade e regido onde as
pessoas a cada dia se tornam mais independentes e exigentes. E consequentemente onde
as familias necessitario das prestadoras de servigos, diretamente ligadas com a

qualidade e confiabilidade.

2.2.6 Estudo dos Concorrentes

A pequena empresa também precisa conhecer sua concorréncia. Segundo
Dolabela (1999a), acompanhando os passos dos concorrentes, é possivel otimizar a
estratégia corporativa em curto e longo prazo. Com as mudangas que ocorrem
ocasionalmente no mercado, como o aumento do desemprego, as privatizagdes e a
entrada de novos empreendedores, a concorréncia entre as empresas atuantes no
mercado est4 cada vez maior e mais agressiva. E preciso identificar quem réalmente séo

0S NOssos concorrentes.
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Para nio mudar o foco de seu objetivo como se explica acima, portanto a
empresa precisa visualizar o seu mercado antes de se langar para a abertura da mesma.
Conhecer o seu concorrente é conhecer o seu potencial diante o mercado. Ou seja, vocé
conhecendo o que é oferecido no mercado poderd assim oferecer sempre a mais e
melhor. O mercado encontra em constantes mudancas, a cada dia ha mais concorrentes,
tecnologia e informagéio ¢ o gestor deve saber que o isso nfo sera um obsticulo a ele,
mas sim um canal para buscar desempenhar sempre melhor em todos os seus

segmentos.

Assim como vdrios segmentos de mercado, a Recanto Encantado possuird
concotrentes que atuam na mesma area de servigos concluindo dizer todos os segmentos

referentes & prestagdo de servigos com criangas como:

As babds, que muitas vezes j4 trabalham na casa como domésticas onde os pais
ou responsiveis j4 engajam o cuidar das criangas também dentro da sua fungdo,

buscando diminuir as despesas em creches.

Os parentes e amigos que muitas vezes nem cobram para olhar ou cuidar das
criancas, por questdes de parentesco ou amizade. E muitas vezes quando cobram, €
equivalente a uma quantia minima, 0 que ocasiona menos procura de creches por parte

dos pais ou responsaveis.

As entidades publicas, devido a alta procura por esse servigo ¢ aumento da
mulher no mercado de trabalho em um alto crescimento do mercado, vem aumentando a

cada dia, investimentos na criagdo de creches piblicas nas cidades.

Ao mesmo se diz das escolas de periodo integral da cidade de Itapaci. Que
fornecem os mesmos servigos de uma creche. Todos visados a dificultar a maximizag#o
da Recanto Encantado dentro do segmento de mercado, quanto na qualidade do

atendimento, pregos e qualidade dos servicos.

Varios segmentos na prestagio de servigos sfio mais baratos e acessiveis, mas
que, portanto nfo possuem qualidades de profissionais capacitados e treinados em
cuidados com criangas, como serd a creche Recanto Encantado. A concorréncia
aumentari mais ainda a nossa qualidade em oferecer servigos de qualidade as criangas.

Vistos a diagnosticar o que eles tém a oferecer. Ofereceremos sempre o melhor meio e
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lugar para deixar seus filhos, aumentando sempre a nossa eficiéncia e permanéncia

diante o nosso consumidor no mercado.

2.2.7 Estudo dos Fornecedores

Fornecedores sfo todas as pessoas sendo fisica ou juridica, que estabelece
parcerias comerciais com os empreendimentos. A escolha dos mesmos € de fundamental
importéncia para o planejamento empresarial, uma vez que este interfere diretamente na
elaboragiio dos custos de venda dos produtos, como também na imagem que a empresa
transmite aos clientes, portanto & preciso estabelecer parcerias que atendam as

exigéncias da empresa e dos clientes.

A creche Recanto Encantado, por se tratar de uma empresa prestadora de
servigos, conta-se como fornecedor os empreendimentos que fornecerem insumos
relacionados 4 alimentagfio, satide, higiene pessoal, materiais de escritorio e demais
produtos que se fizerem necessdrios para o bom andamento das atividades, procurar-se-
4, estabelecer uma relagfio de parceria, a fim de obter beneficios, que poderdo ser
repassados aos clientes na forma de bons pregos, boas condigdes de pagamento, e

também na seguranca.

Destacam-se dentro do municipio de Itapaci, os seguintes fornecedores da

creche Recanto Encantado:

e  Empresa Italac — fornecimento de leite;
. Supermercados Boa Safra ¢ Super Buzo;

° Drogaria Genesis;
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Quadro 1 — Estudo dos Fornecedores
Estudo dos Fornecedores ‘
Itens Fornecedor Preco Pagamento | Entrega | Localizacéo
Leite Italac Melhores | Trinta dias | 7h. da | Itapaci
precos manhd

Alimentagio | Supermercado | Melhores | Trinta dias | Imediata | Itapaci
Boa Safra precos

Material de Supermercado | Melhores | Trinta dias | Imediata | Itapaci

Limpeza Super Buso | pregos

Medicamentos | Droga Melhores | Trinta dias [ Em 24h | Itapaci
em geral e Génesis pregos

primeiros

50COITOS

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2012.

Para o fornecimento de leite a Italac sera vidvel, devido & empresa residir no
municipio de Itapaci, e poder proporcionar ao empreendimento, bons pregos, € agilidade
na entrega, através de um contrato individual firmado com a Recanto Encantado através

dos leiteiros que distribuem para a Italac.

A necessidade da farmacia Droga Génesis é devido ao cadastro feito pela
creche em busca dos melhores pregos oferecidos aos remédios ou curativos.

Proporcionando maior tranquilidade a creche e seguranga as criangas.

O pedido de compras nos supermercados oficializa as aquisi¢des de produtos,
mercadorias ou servicos da empresa, de forma que sejam realizadas nas especificagfes
certas, em quantidades adequadas, com boa qualidade e por pregos convenientes. Numa
negociagdio com o fornecedor, buscaremos observar as disponibilidades de caixa e, em

geral, tentar casar o pagamento a fornecedores com essas disponibilidades.

Os servigos oferecidos pela creche Recanto Encantado serdo definidos pelos
clientes, e niio pelo gosto da proprietiria da creche. Assim, o recomendavel € que

adotemos uma politica de servigos, que consiste em disponibilizar nossos servigos da
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melhor maneira possivel, a fim de alcancar um nivel compativel entre o grau de
satisfacdo e a necessidade do cliente-alvo. Com a busca de atender as suas necessidades

e principalmente sua satisfagio.

2.2.8 Estratégias Promocionais

Um dos caminhos deste sucesso no marketing € a prestagiio de servigos que
sejam confidveis. Criar credibilidade em relago a um servigo oferecido passa por

etapas que pode ser a garantia de bons resultados.

Inicialmente é importante criar na organiza¢io uma clara filosofia empresarial
voltada para servigos e cuidados, que deve comegar pela crenga de que os servigos
oferecidos podem atingir o méximo de confiabilidade. Depois ¢ importante comunicar
essa crenga a todas as pessoas da empresa, colocando-as como vitais para se atingir
resultados positivos. Além disso, é importante recompensar os profissionais pelos
resultados alcancados e sempre definir as metas que almejem a melhoria e a superagdo

de tudo o que ja foi conquistado.

Todos os clientes t€m expectativas peculiares, mas sempre partem do
pressuposto que a empresa vai ser precisa naquilo que faz, que sempre vai estar
disponivel e que vai cumprir tudo o que prometeu. Em muitos casos o servigo por si so,
ndo gera diferenciagdo em relacfio a concorréncia. Diversos hotéis de bom nivel tém
camas disponiveis, sempre limpas em quartos arejados e bem cuidados. Muitas oficinas
mecénicas consertam os automoveis e os entrega dentro de um tempo razoavel. Da
mesma forma vérios restaurantes possuem comida deliciosa, em ambiente higienizado e

agradavel. Isso, porém, ja é visto como sendo o basico.

O que realmente criara a diferenga na Recanto Encantado é a capacidade da
empresa lidar adequadamente com os clientes, entendendo as suas necessidades e
oferecendo a eles um tratamento percebido como individualizado. Vale lembrar que as
pessoas continuamente julgam as empresas pela confianga que sentem em suas
experiéncias de relacionamento. Elas avaliam o tempo de retorno para as respostas,

observam e julgam o conhecimento de quem lhes atende, medem as habilidades e
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buscam identificar se os profissionais tém as devidas credenciais e se gozam de boa

reputago.

2.2.8.1 Publicidade

Segundo Las Casas (2005), o caminho para o sucesso nas vendas é criar mais
canais de relacionamento, aproximando cada vez mais a empresa dos consumidores e
observar as suas reagdes, desenvolvendo mecanismos capazes de incentiva-los a
expressarem a sua opiniéo sobre os servigos que recebem, através de uma comunica¢fio

indireta e impessoal.

Com isso vamos manter um relacionamento com os nossos clientes passando-
os a conhecé-lo melhor. Participando de associagdes, visita em feiras, congressos e
palestras, conhecendo pessoas todos os dias. Fazendo com que a comunidade se faga
notar a Recanto Encantado na cidade de Itapaci. Nosso cartfo de visita estara nos bolsos
de todas as pessoas que conhecermos diariamente. Fazendo com que clientes em
potencial ougam falar da nossa empresa no minimo uma vez por més. Escreveremos
algo de interesse para nossos clientes e enviaremos por e-mail. Ndo deixando que se
esquegam da nossa marca ou dos nossos servigos, pois quando ele precisar do servigo
néo ira buscar na concorréncia. O importante é estar mostrando ao cliente que estamos

aqui e pronto para ajuda-lo sempre.

Aquele velho ditado que diz “A primeira imagem é a que fica.” E totalmente
vélida para a Recanto Encantado. Vindas de uma carta de apresentagfo, digna do
servigo que prestamos, esta carta deve dar ao cliente no minimo trés razdes para ele
fazer negocios com a Creche. Sendo ela bem escrita e bem produzida, torna-se uma das

mais importantes ferramentas de Marketing 4 nossa disposi¢3o.
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2.2.8.2 Propaganda

A propaganda € uma forma de comunicagfo indireta e impessoal da empresa

transmitir a sua marca através de midia fora do local de servigos.

Desta forma semindrios e palestras é uma excelente forma de divulgagio do
nosso servigo. Participaremos de semindrios como palestrante, seja na associagio de
bairros, escolas, clubes ou para nossos clientes. Explicando e enfatizando o crescimento

da crianga em um ambiente favoravel e estimulante para o seu crescimento.

Estabelecendo uma relagéo mais préxima com os clientes tanto interno como
externo, os objetivos ¢ as metas da empresa serdo alcangados de forma mais rapida e

eficiente, nfio se esquecendo do apoio dos funciondrios.

As estratégias promocionais da empresa serfio estabelecidas podendo incluir
revistas, jornais, outdoors, banners na internet, vinhetas de radio, patrocinio de
programas de radio, mensagens de promogdes e novidades em celulares de clientes

potenciais e pOsteres.

Tudo sobre medidas que atenda as nossas necessidades e disponibilidades do
mercado consumidor. Visando sempre a sustentabilidade e a adequa¢io do nosso
ambiente externo. De forma que qualquer papel utilizado em painéis ou outdoors tera de
um tempo limite de existéncia para a leitura e visualizagio da sociedade. A partir disso
sera enviado para reciclagem ou reutilizagdo em outra finalidade, mantendo a adequagio

de ambiente saudavel e sustentavel.

2.2.9 Atendimento ao Cliente

Acreditamos que o bom atendimento come¢a com um sorriso. Os clientes
preferem frequentar estabelecimentos em que se sentem a vontade e onde a empresa
preza pelo bom atendimento. Muitas vezes, apenas um ‘bom dia’ e um sorriso podem

determinar se o cliente voltard ou nfio a utilizar nossos servigos. Nenhum consumidor
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gosta de ser atendido por pessoas mal humoradas, preguigosas € que, claramente, néo
estdo satisfeitas com o emprego. O bom atendente € aquele que, além de se dirigir com
educagdo ao consumidor, preocupa-se em memorizar as preferéncias dos clientes mais

fidis.

De pouco adianta uma empresa que oferece uma série de promogdes e brindes
se desconhece ou ignora que o primordial € tratar bem a clientela. Cada um gosta de ser

tratado como cliente tinico € especial.

Os funciondrios que atendem os clientes de forma exemplar sfio aqueles
motivados pelos patrdes. Como empresaria, adotaremos a postura de sempre estimular
os colaboradores a se dedicarem ao trabalho. O segredo da motivagdo pode ser resumido
em trés elementos: reconhecimento, recompensa e capacitagdo. O empregado que tem o
trabalho desmerecido pelo patrfio, nfio prevé chances de crescimento na empresa e

nunca participou de treinamento dificilmente oferecera sorrisos € gentilezas ao cliente.

O reconhecimento é a forma mais simples, facil e barata de motivar os
funciondrios. O empregado que faz um bom trabalho, supera as expectativas do chefe e
consegue atrair mais clientes ao empreendimento deve ser elogiado, inclusive na frente
dos colegas. Assim, o patrio incentiva o trabalhador a se cobrar sempre para apresentar
bons resultados. Recomenda-se que o empresario agradega pelas tarefas bem cumpridas,
mesmo que facam parte do conjunto de obrigagdes do atendente. O funciondrio que
ouve um “muito obrigado” do chefe trabalhard para escutar outras palavras de

reconhecimento.

O empregado que atende bem os consumidores e garante clientes fiéis a
empresa, deve ser recompensado. Seja por aumento de salario, promogéo, folga ou
bonus, qualquer um desses mecanismos de recompensa sera recebidos pelo empregado
como estimulo a desempenhar o trabalho de maneira ainda melhor. Claro que tudo isso
envolve gastos. Mas, como empreséria, deve-se pensar nesse sistema de retribuicio
como um investimento, nfio como custo. Se o atendente consegue atrair mais clientes a
empresa (e, portanto, mais dinheiro), pode-se dividir um pouco dos lucros com ele, sem
prejudicar o crescimento do negdcio. Quando bem planejado, o desembolso de recursos

para estimular os funciondrios reverte-se em maior faturamento do empreendimento.
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2.2.10 Anédlise SWOT

Segundo Kotler (2000), a analise SWOT ¢ uma ferramenta utilizada para
examinar uma empresa ¢ os fatores que afetam seu funcionamento. Este € o primeiro
estagio de planejamento, o que ajuda o empresédrio focar nos pontos principais da
empresa. A sigla SWOT representa a primeira letra das palavras, em inglés: Strengths,
Weaknesses, Opportunities e Threats (Pontos fortes, Pontos fracos, Oportunidades e
Ameacas). Os Pontos fracos e fortes sdo fatores internos da empresa. Oportunidades e

Ameacas sfo fatores externos.

Assim como demonstrado pela teoria de Kotler (2000) a analise SWOT da
Recanto Encantado representa as suas forgas de um ambiente focado no bem estar da
crianga, preocupando-se com seus fatores emotivos e educacionais. Suas fraquezas que
de inicio ndo serd obstaculos para o alcance dos nossos objetivos. Em conjunto com as
oportunidades de sermos reconhecidos pela qualidade e competéncia mesmos diante de
ameagcas de concorrentes ou com pessoas a qual ainda ndo conhece 0s nossos servigos.

De forma que elaboradas separadamente sintetizam:

Nossas forcas

1.  Ambiente seguro, confortivel e adaptavel as necessidades das criangas;

2. Profissionais esfor¢ados, paciente e dedicados que amam o que fazem;

3.  Localizagdo privilegiada e segura para embarque e desembarque das
criangas;

4.  Constante treinamento e reciclagem para especializagdo no cuidado,
educacfio e primeiros socorros com criangas;

5. Preocupagdo da empresa em contribuir com a sociedade doando
anualmente brinquedos usados da creche e dos alunos para criangas carentes além do
encaminhamento do lixo para reciclagem e principalmente constante preocupag¢io com a

sustentabilidade de produtos usados no planeta.

Nossas Fraquezas

1.  Periodo de introducgéio da nova empresa no mercado;

2.  Capacidade Inicial para concorrer com o mercado vizinho;
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Nossas Oportunidades

1.  Parcerias com as empresas e industrias privadas;
2. Serreconhecida como a empresa que melhor cuida de criangas;

3.  Alta demanda pelos servigos.

Nossas Ameacas

1. Concorrentes com menores pregos ao valor da mensalidade proposta pela
Recanto Encantado no ato da matricula de criangas;
2. Servigos semelhantes a de prestagdo de servigos com criangas na cidade,

como babas, domésticas, escolas de periodo integral, entre outros;

A andlise Swot demonstrou a necessidade de criar estratégias que tornem a
creche Recanto Encantado mais competitiva e mais vantajosa aos olhos dos clientes,
levando-se em considerag8io que os principais concorrentes que somam entre parentes,
babds, amigos e outras entidades publicas e particulares dentro do mesmo ramo de

prestacéio de servigos.

Os pontos fortes da empresa garantirfio aos clientes qualidade e seguranga nos
servigos, adquiridos de um ambiente confortdvel ¢ adaptivel as necessidades das
criangas. O prego serd calculado de forma a atingir os objetivos da empreendedora bem

como dos clientes.

Com isso a empresa pretende direcionar o péiblico alvo para ela, reduzindo as
ameagas, aproveitando as oportunidades. Isso fard com que a empresa tenha mais

rentabilidade trazendo maior estrutura fisica e abrangendo no mercado.

O plano de agBio para os pontos fortes e a oportunidade consiste em:
demonstrar para os consumidores pregos e prazos acessiveis, buscando inovagdes
capazes de satisfazerem sua necessidade, estudando o nicho de mercado das cidades
circunvizinhas, ¢ futuramente adentrar nas mesmas levando aos consumidores locais
sobre servigos com qualidade, passando a imagem de uma empresa que possui um

ambiente receptivo, confortavel e seguro.

Todo o plano de agdo sera realizado com os funcionarios e pela proprietdria,

em curto prazo, através da busca por parcerias em empresas capacitadas, que realizam
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cursos e semindrios, no que diz respeito a técnicas de treinamentos a atendimento ao

publico, e a técnicas de ensino e cuidados com criancas de todas as faixas etérias.

2.2.11 Plano de Agdo

Quadro 2 — Plano de Ac¢fio

Acfo: Propaganda

Propaganda. |Atingiros |Empresasde |30 dias Nosmeios |Radio Serra
pais que publicidades |anterioresa |de Dourada e
possuem contratadas. |aberturae comunicag¢io | Goias FM,
criangas de 0 mensalmente | local. Jornal da
a 6 anos de apos. Cidade e
idade. internet.

Acdo: Treinamento

Treinamento e | Priorizar o | Todos os Antes da Na creche Por meio de
qualificagdo |atendimento {funcionarios. |Aberturada |Recanto cursos,

dos e servicos de creche e Encantado. |Palestras e
funcionarios. |qualidade. mensalmente. reunides.

Fonte; Dados do trabalho adaptados pela autora, 2012.

Aproveitando a oportunidade de inexisténcia desse tipo de empresa no
comércio da cidade de Itapaci, a empreendedora ird comegar suas atividades no segundo
semestre do ano de 2013, oferecendo servigos em um local de facil acesso para os
clientes. J4, para suprir os pontos fracos como a introdugdo da nova empresa no
mercado, sera necessaria a propaganda através de anuncios em radio, outdoors, faixas,
etc. Sendo feitos em toda a cidade de Itapaci e regifio e na inauguragio da empresa.
Com essa agfo, pretende-se atrair clientes para que a introdugio da empresa na cidade
de Itapaci seja um sucesso. Para tentar amenizar as ameagas a empresa, procurara ser
melhor que seus concorrentes, conquistando a confianc¢a dos clientes em se tratando de

qualidade e confiabilidade dos servigos prestados.
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2.3. Plano Operacional

2.3.1 Localiza¢do do Negédcio

A Creche Recanto Encantado, ficara localizada em uma area de 432m?, na rua
Laura Lins Alencar n°60B Centro - Itapaci — Go. O ambiente conta com um espago
amplo e arejado, que atende as necessidades do empreendimento, por ser este um
espago adequado a instalagdo de itens necessdrios para a creche, tais como: bebedouros,
dormitdrios, espago de recreagdo ¢ lazer, e uma boa cozinha revestida em cerdmica, e
boas condigdes de iluminagéio, ventilagio, decorago alegre tornando sempre o ambiente

agradavel.

Outro fator, considerado primordial para a escolha do local, refere-se ao
empreendimento estar localizado em local calmo, visto que na frente conta-se com uma
praga e uma ampla area verde, acreditando-se que ndo havera problemas relacionados a

barulhos.

A Creche Recanto Encantado trata-se de uma empresa de pequeno porte, com
investimento médio, levando em consideragio este aspecto a empreendedora pretende
optar pela locagio do ponto de servigo, pois a principio, parte dos lucros obtidos pela

prestagdo de servigos serdo direcionados para aquisig@o de bens de capital de giro.

Para locagio do ponto de servigo a qual sera alugado no valor de R$ 1.500,00
(mil e quinhentos reais), vérios aspectos foram levados em consideragfio diante a
empreendedora como, a regularizagio do imoével junto ao cartério de registro de
imoéveis do municipio de Itapaci tidas por garantia no contrato de locagfo por tempo
determinado de 3 anos, onde constaréio todas as clausulas e observagdes que se fizerem
necessarias para o fiel camprimento do mesmo, visando desde j4, evitar problemas que
poderiam interferir ou até mesmo impedir a atividade da creche e principalmente toda a

documentagio do imével.

O imével esteve vistoriado pelos orgios publicos da cidade, onde nio havia
nenhuma irregularidade, sem multas ¢ atrasos com IPTU, estando legalizado para a

abertura do empreendimento.
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2.3.2 Layout

A estrutura da Creche Recanto Encantado, sera dividida em area de recepgdo,

lazer e recreagdo, aprendizagem, monitoragdo e administrativo. Como mostra a figura

abaixo:

Figura 2 — Layout da Creche Recanto Encantado
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Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2012.
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1- Fachada da Creche Recanto Encantado
2- Recepgdo - Cadeiras e banquinhos
3- Balcoes

4- Tapetes




5- Sofas

6- Sala de Video - Televisdes

7- Almofadas

8-Sala de brinquedos - Jogos e brinquedos
9-Jogos e brinquedos

10- Tapete

11~ Sala de mantimentos e almoxarifado

12- Sala de almogo e jantar — mesa

13- cadeirbes

14- Freezer

15- Cozinha - Mesa de preparo de alimentos
16- Sala administrativa para reunides

17- Vestiario — mesa trocadora

18- Banheiros das criangas e dos funcionarios
19~ Guarda roupas € mantimentos

20- Bergério/dormitério

21- Parquinho com e sem cobertura

22- chuveiro

23- flores

73
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2.3.3 Capacidade de Prestagéio de Servigos

Dentro de uma microempresa, torna-se essencial a definigdo da capacidade
comercial, pois a mesma dard ao empreendedor nogdo basica, sobre quantos clientes
poderdo ser atendidos a0 mesmo tempo, e quanto este fluxo pode aumentar em datas
comemorativas, para que assim ndo possa ocorrer nenhum tipo de problema proveniente

de espaco.

Desta forma a Creche Recanto Encantado podera receber e atender um total de
50 criangas de 0 a 6 anos, de forma 4gil e com qualidade, pois disponibilizamos de um
espago de 15x36mtrs. Onde o mesmo foi locado com base na nossa demanda de
criangas dentre os dados da populagdo Itapacina e cidades circunvizinhas, com o intuito

de dar maior comodidade aos clientes e principalmente as criangas matriculadas.

2.3.4 Processo de Prestagdo de Servigos

O processo de prestagio de servigos iniciard no ato da chegada do cliente ao
empreendimento, onde contard com uma recepcionista que ird recebé-los e fornecer
todos os tipos de informacfio que se fizer necessdrio, ou, se o cliente preferir podera
consultar os pregos por telefone, assim, estabelecer uma parceria direta com a
empreendedora. Se gostar dos servicos ira realizar a matricula do seu filho(a) e assim
trazendo-o de segunda a sexta-feira para a creche no periodo de sua escolha, se ndo

gostar dos servigos da creche atendera a nio realizacdo da matricula.

A creche recanto Encantado realizard pesquisas de pds-venda interessados a
saber de opinides e sugestdes dos nossos consumidores sobre a creche. Com o intuito de
certificar que os nossos servigos estfio realmente sendo aceitos, admirados e respeitados
aos olhos de nossos clientes potenciais, podendo os mesmos darem sugestdes de
melhorias para o andamento de nossas atividades. Acreditando que a cada dia podemos
ser methores e mais comprometidos com o que fazemos. Cuidar com amor, seguranga e

respeito de criangas que estfo sobre nossa responsabilidade.



Quadro 3 — Descrigio dos Elementos do Processo
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Descricio dos Elementos do Processo

1. | O cliente chega a Creche Recanto Encantado

2. | E recebido pela recepcionista da Creche Recanto Encantado X

3. | A recepcionista informa quanto aos servigos oferecidos X

4. | A gestora ou as monitoras mostram as instalagdes e rotinas da
Creche para o cliente

5. | O cliente decide se realiza ou ndo a matricula

6. | Se nfio, o cliente vai embora X

7. | Se sim, o cliente escolhe o periodo de estadia da crian¢a na X
creche de acordo a sua necessidade e condicéio financeira

8. | Mediante o pagamento do primeiro boleto, o cliente faz a X
matricula da crianga

9. | Assina o contrato de Matricula X

10| A crianga comega a frequentar a Creche Recanto Encantado X
durante o periodo de tempo estipulado no contrato de
matricula

11 A crianga participa de todas as rotinas da Creche estipulado X
pelas monitoras

124 A crianga recebe todos os cuidados pessoais ¢ individuais X

13 A crianga recebe das monitoras todas as alimentacdes diarias | X
¢ cuidados com a higiene pessoal

14] A crianga brinca e se interage com outras criangas sempre
sobre vigilincia das monitoras

15 Ao final do periodo do dia, os pais buscam a crianga na
Creche e as levam para a casa

16] Fim do dia de estadia da criang¢a na Creche X

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2012,

2.3.5 Dimensionamento de Pessoal

A creche Recanto Encantado terd uma pessoa responsavel pela limpeza do

empreendimento, uma pessoa no atendimento dos clientes, duas pessoas na cozinha,

seis pessoas para o controle e os cuidados com as criangas, além da prépria proprietaria

(gestora) que sera responsavel por cuidar dos procedimentos internos da empresa, como

compra de materiais de expediente e alimentagio, além de gerir o empreendimento em

todos os aspectos.
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Qtd Cargo Atribuicdes Salarie (RS)

01 Gerente (pro —labore) | Gerir operagfes da empresa, R$ 1.700,83
supervisionar as atividades dos
demais funcionarios e
administrar toda a empresa.

01 Recepcionista Atender os Clientes na creche, | R$ 622,92
esclarecer duvidas, demonstrar a
empresa, e preenchimento de
cadastro para matricula.

01 Aux. Servico Gerais’ Responsavel pela limpeza e |R$ 622,92
ordem do empreendimento.

02 Cozinheiras Responsavel por preparar as | R$ 622,92
refeicdes diarias. cada

06 Monitoras Responsavel pelo [ R$ 800,85
monitoramento, e cuidados | cada

didrios, de cada crianga ( banho,
alimentagfo, cuidados de higiene
pessoal e acompanhamento junto
ds 4reas de recreagdo (parque,

jardins, dentre outras).

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2012.

A Remuneragfo sera feita de acordo com o saldrio, pago no comércio para cada

fungdo, sendo que os valores expressos acima aos salarios dos funcionarios sfio de

inicializacdo da abertura da creche. Apés o periodo de estabilidade da creche e aspectos

de eficiéncia dos funcionérios estes valores estarfio sujeitos a aumentos.
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2.4 Plano Financeiro

2.4.1 Estimativa de Investimentos

2.4.1.1 Estimativa de Investimento Fixo

Para a implantagfio da Creche Recanto Encantado serd necessario investir a fim

de estruturar a empresa nas condi¢des necessarias para a eficiéncia das atividades

realizadas.

Os investimentos fixos s@io todos os bens incluindo dizer, equipamentos,

moveis, utensilios, entre outros, que a empresa ira utilizar para o funcionamento do

negdcio. Visto de forma a dar melhor disposi¢do dos méveis de acordo com o layout

apresentado e na quantidade de clientes e funciondrios. Deste modo o valor estimado

dos investimentos fixos sera de 21.656,00 (vinte ¢ um mil seiscentos ¢ cinquenta ¢ seis).

Tabela 1: Estimativa de Investimento Fixo

Valor
Descri¢io Quant. Unitério Total
Balcéo 2 R$ 500,00 [ R$ 1.000,00
Televisdo com aparelho de DVD 1 R$ 800,00 | RS 800,00
Sofa 2 R$ 500,00 | R$ 1.000,00
Almofadas 7 R$ 15,00 | R$ 105,00
Tapetes Grandes( carpetes) 4 R$ 150,00 | RS 600,00
Prateleira 1 R$210,00 | RS 210,00
Guarda Roupa 2 R$ 350,00 | R$ 700,00
Armirio de Cozinha 1 R$ 216,00 | RS 210,00
Micro ondas 1 R$ 199,00 | R$ 199,00
Fogao Industrial 1 R$ 800,00 | RS 800,00
Bancada de Marmore 1 R$ 600,00 | RS 600,00
Freezer 1 R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00
Liquidificador 1 R$90,00 | R$ 90,00
Cadeiras 40 R$3500 [ R§ 1.400,00
Cadeirdes 8 R$ 40,00 | R$ 320,00
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Jogo de Mesa 3 R$ 250,00 | RS 750,00
Bergo 30 R$ 100,00 { R§ 3.000,00
Cama 20 R$ 55,00 | R$ 1.100,00
Roupas de cama/bergo e banho 60 R$ 50,00 | R$ 3.000,00
Bancada de Trocar Fraldas 2 R$ 150,00 | RS 300,00
Talheres 50 R$1,50 | RS 75,00
Copos 50 R$1,00 [ RS 50,00
Pratos 50 R$2,35 | RS 117,50
Panelas e derivados 15 R$ 100,00 | R$ 1.500,00
Escorregador para o parque de diversdo 1 R$ 300,00 [ RS 300,00
Vazo de plantas 10 R$ 10,00 | R$ 100,00
Balango 3 R$ 50,00 | RS 150,00
Brinquedos pedagogicos e educativos RS 750,00
Computador 1 R$ 800,00 [ RS 800,00
Telefone 1 R$ 80,00 { RS 80,00
Impressora 1| R$ 350,00 | RS 350,00
Total Investimentos Fixos RS 21.656,50

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.1.2 Estimativa de Investimento Financeiro

Os investimentos financeiros séo aqueles destinados a formagio de capital de
giro para o negocio. O capital de giro ¢ o montante de recursos em dinheiro necessarios
para o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias primas
ou mercadorias, financiamento, vendas, pagamentos de salarios e demais despesas.

Sendo eles, estoque inicial e capital de giro.

Apresentando a creche Recanto Encantado um total de Investimentos

financeiros de 6.081,50 (seis mil e oitenta ¢ um reais e cinquenta centavos).
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Tabela 2: Estimativa de Investimento Financeiro

Descrigio . Valor Total RS

Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos+ Despesas Fixas) | 4.000,00
Total Capital de Giro | 4.000,00

Estimativa de Investimentos Financeiros (Resumo)

Descri¢io Valor Total RS
Estoque Inicial (Custos Varidveis) 2.081,50

Reserva de Caixa (Custos + Despesas Fixas) I 4.000,00

Total dos Investimentos Financeiros 6.081,50

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.1.3 Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial ¢ composto por todos os materiais (administrativos, produtos
de limpeza, higiene, alimenticios e diversos) que se tornam indispensaveis para a

prestacdo dos servigos da creche.

Devido o estoque ser formado de alimentos na maioria pereciveis, deverdo ser
comprados em menores quantidades e com maior freqiiéncia para se evitarem perdas e
garantir produtos sempre frescos, pois a maioria sfo alimentos conservados na
geladeira, como legumes, frutas, carnes, leite, perdem com mais facilidade e devem ser

cuidadosamente observados.

Como se apresenta na tabela a estimativa de estoque inicial da Recanto
Encantado sera de 2.081,50 (dois mil e oitenta e um reais e cinquenta centavos). Em
virtude que a maioria sdo produtos alimenticios, que ndo devem estar guardados por

muito tempo.
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Tabela 3: Estimativa de Estoque Inicial.
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Descrig¢io EEE Valor Total. R$
Materiais Administrativos RS 24,00
Grampeador Unid 2 RS 12,00 | RS 24,00
Produtos de Limpeza R$ 227,50
Rodo Unid 5 RS 4,00 RS 20,00
Vassoura Unid 5 RS 5,00 RS 25,00
Panos de Limpar chio Unid 10 RS 2,50 RS 25,00
Panos de Limpeza Unid 20 RS 2,00 RS 40,00
Detergente Litros 15 RS 1,50 RS 22,50
Desinfetante Litros 15 RS 2,50 R$ 37,50
Veja Litros 15 RS 2,50 RS 37,50
Esponja Unid 20 RS 1,00 R$ 20,00
Produtos de Higiene RS 680,00
Papel Higiénico Unid 20 RS 2,50 RS 50,00
Esponja de Banho Unid 20 R$ 1,50 | R$ 30,00
Toalhas de Banho Unid 30 RS 10,00 RS 300,00
Toalhas de Rosto Unid 30 RS 10,00 RS 300,00
Alimentos RS 950,00
Leite Litros 100 R$ 1,00 R$ 100,00
Arroz Pcte 15 RS 8,00 R$ 120,00
Feijdo Pcte 15 R$ 4,00 RS 60,00
Carne Kg 20 RS 12,00 RS 240,00
Macarrdo Pcte 15 RS 1,10 RS$ 16,50
Verduras Kg 10 RS 3,45 R$ 34,50
Oleo Ltros 10 R$ 3,00 RS 30,00
Temperos kg 8 RS 2,50 RS 20,00
Aglicar kg 10 RS 2,50 R$ 25,00
Café Pcte 10 RS 2,65 RS 26,50
Frutas Kg 10 RS 5,00 R$ 50,00
Achocolatado kg 10 RS 8,00 RS 80,00
Pdo Unid 50 R$ 0,15 R$ 7,50
Bolachas Pcte 40 RS 3,50 RS 140,00
Diversos RS 200,00
Botijdo de Gas Unid 2 RS 65,00 R$ 130,00

Estimativa do Estoque Inicial

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.081,50
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2.4.1.4 Estimativa do Capital de Giro

Reserva de caixa ¢ um valor em dinheiro que toda empresa precisa ter

disponivel para cobrir os custos até que as contas a receber comecem a entrar no caixa.

O desafio da gestao do capital de giro deve-se, principalmente, a necessidade
de prever a variagdo de determinados eventos e agir pré ativamente, capitalizando as
oportunidades ¢ minimizando os efeitos negativos oriundos da ocorréncia de fatores,
tais como: variacdo dos diversos custos absorvidos pela empresa; Variagio do volume
de vendas; Variagio dos indices de inadimpléncia; Variagdo dos niveis de estoques.
Estima que para a operagéio de uma creche, a necessidade de capital de giro seja baixa,
visto que, a receita de vendas dos servicos € realizada mensalmente, ou seja a vista,
enquanto os pagamentos sdo feitos com um prazo maior. Sendo assim a creche Recanto

Encantado tera um capital de giro no valor de R$ 4.000,00 (quatro mil reais).

2.4.1.5 Estimativa do Investimento Pré-operacional

Investimentos pré-operacionais compreendem todos os gastos realizados antes
do inicio das atividades da empresa, isto €, antes que o negdcio abra as portas ¢ comece
a obter lucros. S3o exemplos de investimentos pré-operacionais: despesas com reforma

do imovel (pintura, instalag@o elétrica, etc.) ou mesmo as taxas de registro da empresa.

Os recursos sdo de capital préprio sendo o total das despesas Pré-operacionais
da Recanto Encantado de 3.100,00 (trés mil e cem reais). O suficiente e necessario para
compreender todos os gastos antes do inicio das atividades da creche sobre a sua

abertura.
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Tabela 4: Estimativa de Investimento Pré-operacional

Discriminacio

Despesas de Legalizagio (JUCEG, CMC e Inscr.

Valor Unit.
RS
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Valor Total
RS

Estadual) 1 RS 400,00 R$ 400,00
Divulga¢fo / Inauguragio - 1 R$ 700,00 R$ 700,00
Obras Civis e Reforma RS 2.000,00 R$ 2.000,00
Total Despesas Pré-Operacionais RS 3.100,00

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.1.6 Estimativa do Investimento Total

Investimento total € a soma de todos os investimentos realizados para o inicio

das atividades da empresa, compreendendo os investimentos fixos, financeiro e Pré-

operacionais.

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, sera de

recursos proprios através de poupanga que serd investida para a abertura da empresa ndo

necessitando de financiamentos. Apds anos de trabalhos em outras empresas, a

empreendedora foi juntando a quantia para iniciar o negdcio, realizando um sonho de

criagdo da creche. De forma que o valor de 30.838,00 (trinta mil oitocentos e trinia e

oito reais) € necessario para a aquisigio de todo investimento dentre os itens

necessarios.

Tabela 5: Estimativa de Investimento Total.

- . ___________________ 0 1]

Descricéo | Valor Total RS

Estimativa de Investimentos Fixos 21.656,50
Estimativa de Investimentos Financeiros 6.081,50
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais 3.100,00

m
Total I 30.838,00

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.
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2.4.2 Balango Patrimonial — Inicial

O Balango Patrimonial é uma demonstragio contabil que tem por finalidade
demonstrar a situagfo patrimonial e financeira da empresa em um determinado periodo
de tempo. Demonstrara o equilibrio financeiro antes da primeira demonstragdio de
resultado, pois ainda néo ocorreu o inicio das atividades produtivas, nio houve custos com

producio, despesas e formag&o de receitas.

O significado de balango patrimonial segundo Gitman (2010, p. 43):

O balango patrimonial é uma descri¢iio resumida da posi¢io financeira da
empresa em certa data. Essa demonstragdo equilibra os ativos da empresa
(aquilo que ela possui) contra seu financiamento, que pode ser capital de
terceiro (dividas) ou capital préprio (fornecido pela proprietiria e também
conhecide como patriménio liquido).

A tabela 6 apresenta o balango patrimonial inicial da creche Recanto
Encantado:

Tabela 6: Balanco Patrimonial - Inicial

Balango Patrimonial - Inicial

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE R$ 6.081,50 CIRCULANTE 0,00

Caixa R$ 4.000,00 Fornecedor

Banco R$ 1.000,00 Financiamento RS$ -
Estoque R$ 1.081,50

PERMANENTE R$24.756,50 | PATRIMONIO LIQUIDO RS 30.838,00
Investimento R$ - Capital Inicial R$ 30.838,00
Imobilizado R$ 21.656,50

Diferido R§ -

Intangivel R$ 3.100,00

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012,
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2.4.3 Estimativa de Faturamento Mensal/Anual

O faturamento mensal da Creche Recanto Encantado é estimado no calculo da

quantidade provavel de todos os servigos prestados no més e faturamento.

Estima-se o faturamento de 21.582,60 (vinte e um mil quinhentos e oitenta e
dois reais e sessenta centavos) mensal e um valor anual de 258.991,20 (duzentos e
cinquenta e oito mil novecentos e noventa e um reais ¢ vinte centavos). Para o
levantamento do pre¢o médio dos servigos, foi levada em consideragio uma media de
pregos dos servigos realizados pela concorréncia € o prego de custos dos servigos em

relagdo as nossas despesas e obrigages com a creche.

Tabela 7: Estimativa de faturamento Mensal/Anual

Horirio | Qtde | Qtde Preco Prego Preco Qtde | Projegiio Projecio
de de Un/ Hora | Didrio | Mensal/Aluno | Matr. | Faturamento Faturamento
Dias | Horas Mensal/Creche Anual/Creche
1 més 1° ano
Entrada 26 12 R$ 1,60 R$ R$ 499,20 23 R$ 11.481,60 R$ 137.779,20
/ Saida: 19,20
07h00 as
19h00
Eatrada 26 11 R3 1,55 R$ RS 443,30 10 R$4.433,00 RS 53.196,00
/ Saida: 17,05
07h00 as
18h00
Entrada 26 10 RS 1.50 RS R$ 390,00 13 R$ 5.070,00 R$ 60.840,00
! Saida: 15,00
07h00 as
17h
Entrada 26 5 RS 1,15 RS R$ 149,50 4 RS 598,00 R$ 7.176,00
/ Saida: 5,75
07h00 as
12h00

Valor Total _R$ 1482,00 [ 50 [ R$21.582,60 | R$258.991,20

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.
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2.4.4 Estimativa das Dedugdes das Recettas

As vendas anuais da Recanto Encantado foram de 258.991,20 (duzentos e
cinquenta e oito mil novecentos € noventa ¢ um reais e vinte centavos). A aliquota do
imposto de acordo a tabela de enquadramento do Simples Nacional é de 6,54%. Sendo
que as dedugdes serfio de R$ 13.173.34 (treze mil cento e setenta e trés reais e trinta e

quatro centavos).

2.4.5 Estimativa dos Custos

2.4.5.1 Estimativas dos Custos com Depreciaggo

A depreciacéio ¢ a perda de valor dos bens da empresa devido ao seu uso com o
passar dos anos, que pelo consumo vio se desgastando e se tornando ndo tdo viaveis ao
desempenho qualificado dos servigos da empresa, fazendo necessdrio a sua reposigéo ou
troca. A depreciagdo n&io possui interferéncia direta no caixa da empresa, seu calculo se
torna Util para a manutengéo das reservas que possibilitardo futuras melhorias nos ativos
da empresa. A depreciagiio dos bens da Creche Recanto Encantado sfo descritos na

tabela abaixo:

Tabela 8: Estimativa dos Custos com DeBreciasﬁo

- Dep.
Tempo Dep. Anual
Deserigdo Valor Mensal
médio RS
R$
e ——————————

Balcdo 10 R$ 1.000,00 100,00 8,33
Televisdo com aparelho de DVD 10 RE 800,00 80,00 6,67
Sofa 10 R$ 1.000,00 100,00 8,33
Almofadas 7 R$ 105,00 15,00 1,25
Tapetes Grandes( carpetes) 10 R$ 600,00 60,00 5,00
Prateleira 10 R$ 210,00 21,00 1,75
Guarda Roupa 10 R$ 700,00 70,00 5,83
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Armario de Cozinha 10 R$ 210,00 21,00 1,75
Micro ondas 7 R$ 199,00 28,43 2,37
Fogo Industrial 7 R$ 800,00 114,29 9,52
Bancada de Marmore 15 R$ 600,00 40,00 3,33
Freezer 10 R$ 1.200,00 120,00 10,00
Liquidificador 5 R$ 90,00 18,00 1,50
Cadeiras 10 R$ 1.400,00 140,00 11,67
Cadeirdes 10 R$ 320,00 32,00 2,67
Jogo de Mesa 10 R$ 750,00 75,00 6,25
Bergo 15 R$ 3.000,00 200,00 16,67
Cama 15 R$ 1.100,00 73,33 6,11
Roupas de cama/bergo e banho 7 R$ 3.000,00 428 57 35,71
Bancada de Trocar Fraldas 10 R$ 300,00 30,00 2,50
Talheres 5 R$ 75,00 15,00 1,25
Copos 5 R$ 50,00 10,00 0,83
Pratos 5 R$ 117,50 23,50 1,96
Panelas e derivados 10 R$ 1.500,00 150,00 12,50
Escorregador para o parque de diversdo 10 R$ 300,00 30,00 2,50
Vazo de plantas 5 R$ 100,00 20,00 1,67
Balango 10 R$ 150,00 15,00 1,25
Brinquedos pedagdgicos e educativos 7 R$ 750,00 107,14 8,93
Computador 7 RS 800,00 114,29 9,52
Telefone 7 R$ 80,00 11,43 0,95
Impressora 7| R$ 350,00 50,00 4,17

Total Investimentos Fixos

R$ 21.656,50 2.312,98 192,75

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.5.2 Estimativa dos Custos Fixos, Variaveis ¢ Despesas.

As despesas administrativas sio os gastos necessdrios para a prestagdo dos
servicos da creche e de sua administragfio. Fazendo parte da atividade fim da empresa,
tais despesas sdo fundamentais, pois sem elas nfo seria possivel o funcionamento das

atividades da creche.
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Tabela 9: Estimativa dos Custos Fixos, Varidveis e Despesas.

Descriminagio Total anual

Agua 180,00 2.160,00
Energia Elétrica 300,00 3.600,00
Aluguel do Estabelecimento 1.500,00 18.000,00
Telefone 150,00 1.800,00
Propaganda/Publicidade 300,00 3.600,00
Servigos Contabeis 150,00 1.800,00
Cursos e Treinamentos 200,00 2.400,00
Material de Limpeza 100,00 1.200,00
Outros 300,00 3.600,00

Total Despesas 3.180,00 38.160,00

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.5.3 Estimativa dos Custos com Mao-de-obra

A empresa contara com 11 (onze) funciondrios incluindo a gestora
(proprietaria), para executar as funcdes de servicos. A tabela a seguir demonstra os

saldrios e encargos de cada cargo da empresa.

Tabela 10: Estimativa dos Custos com Mio-de-obra

3 ENCARGOS
FUNCIONARIOS ENCARGOS TRABALHISTAS TOTAL
SOCIAIS
- ]
——(—__"—’———r—_
@ . . Q =]
o & w w =) O BESa (B3
o el = ® % .2 | 835 | B |=2B |E= 2
=] = Q 4 T} Q N = <0 . E‘Qtn =
SPPl 3| | = | 8 | TE|T3|%E |, g8 3E | ¢
> v B e 2 |Cg
Gerente .
R$ R$ R$
@6 | 1| 170083 RS  -| RS - | rs .| »s -| »$ . RS -| RS -
187,09 - 1.887,93
Labore)
RS RS RS RS
Total | 1| 1.700,83 RS  -| RS - RS -| ks - R§ -| RS -
187,09 - - 1.887,93
Reeepoio | 1 | 60292 RS RS RS 51,91 RS RS RS 5191 RS -| RS - ks
nista - 49,83 17,30 5191 - 845,78
RS RS RS RS RS RS RS
Total | 1| 622,92 RS 5191 RS -| RS -
. 49,83 17,30 51,91 51,91 - 845,78
Zinhei R
Cozinhel | | 622,02 RS RS RS 5191 RS RS rs sio1] O |Rs | ®S - 5
ra - 49383 17.30 51.91 - 845,78
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RS RS RS RS RS RS RS
Total 2| 622,92 RS 5191 RS -| R$ -
- 49,83 17.30 51.91 5191 - 1.691,56
Aux.
RS RS RS RS RS R$
Serv. 1] 622,92 Rf 5191 RS 5151 RS -| RS -
. - 49,83 17,30 5191 - 84578
Gerais .
RS RS RS RS RS R$ RS
Total 1| 62292 RS 5191 RS -| RS -
- 49,83 17,30 51,91 51,91 - 845,78
Monitora RS RS RS RS
6 | 800,58 RS 6405 R§ 66,72 RS 2224 RS 66,72 RS -1 RS -
s - 66,72 - 1.087,01
RS RS RS RS RS R$
Total 6 | 800,85 RS 66,72 | RS 22,24 RS -| R$ -
- 64,05 66,72 66,72 - 6.522,06
1 RS RS RS RS RS RS
[ ] Total 4.370,17 RS 22244 | R§ 74,15 RS -| RS -
1 187,69 2.101,47 2224 222,44 - 11.793,11

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.6 Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — Base Inicial

A demonstragéo do resultado do exercicio tem por objetivo

°
formecer um resumo financeiro dos resultados operacionais da empresa
durante um determinado periodo. As mais comuns abrangem um periodo de
um ano encerrado numa data especifica, normalmente 31 de dezembro de
cada ano. (GITMAN, 2010, p. 41).

Ao analisar o valor do lucro obtido no demonstrativo de resultado observa-se
que o mesmo atende as necessidades da empreendedora perante a viabilidade
estabilidade e crescimento de abertura da creche. Levando em conta que outras creches
ou escolas em periodo integral da regido possuem um faturamento ainda maior por ja

] estarem a algum tempo no mercado, possuindo assim maior demanda de criangas e

reconhecimento no mercado.
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Demonstrativo do Resultado do Exercicio

Tabela 11: demonstrativo do Resultado do Exercicio.

Receita total de vendas

{ - ) Dedugéo das receitas

R$ 258.991,20

RS (13.173.34)

{ =) Receita liquida com vendas RS$ 245.817,86
{ -) Custo servigo prestado RS (141.517,32)
(=) Resultado Operacional RS 104.300,54
(- ) Despesas R$ (40.472,98)
(=) Lucro RS 63.827,56

Fonte: dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2012

2.4.7 Balango Patrimonial - Final

Apods apurar o lucro da empresa, foi possivel elaborar o Balango Patrimonial

final, onde se pode obter lucro total de 63.827,56 (sessenta e trés mil oitocentos e vinte

e sete reais e cinquenta e seis centavos).

Tabela 12: Balanco Patrimonial Final.

Balanco Patrimonial - Final

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE RS 69.909,06 CIRCULANTE

Caixa RS  4.000,00 Fornecedor R$ -
Banco R 64.827,56 Financiamento R$ -
Estoque R$ 1.081,50

PERMANENTE R$ 24.756,50 PATRIMONIO LIQUIDO RS 94.665,56
Investimento R$ - Capital Inicial R$ 30.838,00
Imobilizado R$ 21.656,50 Lucro Acumulado R$ 63.827,56
Diferido RS -

Intangivel R$ 3.100,00

TOTAL

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.
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2.4.8 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa ¢ um instrumento financeiro de controle que pode auxiliar o
empresério a tomar decisdes sobre a situagfio financeira da empresa. E um relatério que
fornece toda a movimentagio de dinheiro em forma de entradas e saidas, sempre
considerando um periodo determinado. O fluxo de caixa além de possibilitar um
controle financeiro, também permite a visualizagio do passado e futuro da empresa € os

desvios eventuais ocorridos em suas atividades.

O fluxo de caixa a seguir, mostra uma proje¢do feita para os primeiros 05 anos

de funcionamento da creche Recanto Encantado:

Tabela 13: Fluxo de Caixa.

FLUXO DE CATXA
Ttem |  Amo0| Amol| Ano2| Amo3| Amod|  Anos

(-)Investimento - 30.838,00

Receitas 258.991,20 | 277.120,58 | 296.519,02 | 317.275,36 | 339.484,63
(-) Custos fixos 141.517,32  147.178,01 | 153.065,13 | 155.187,74 | 165.555,25
(-) Despesas fixas 38.160,00 | 40.831,20 | 43.689,38 | 46.747,64 50.019,98
(-) Tributos 13.173.34 | 14.095,47 | 15.082,16 | 16.137.91 17.267,56
(=) Lucro 66.140,54 75.015,90 | 84.682,35 | 95.202,07 | 106.641,84

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

De acordo com dados divulgados pelo Gltimo Censo Escolar a rede particular

fot responsavel pelo atendimento de quase 35% dos alunos de zero a trés anos em 2010.
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Este niimero estd muito acima da participa¢@io do ensino particular na educagfio bésica, a

parcela neste setor é de 7,0%,

O crescimento das creches particulares é resultado direto da politica de

privatizagdo do ensino. A migragio cada vez maior de criancas para este tipo de escola

se deve sobretudo a falta de vagas nas creches publicas, que por sua vez € resultado da

politica dos governos em cortar gastos com a educagdo.

Segundo o Instituto Nacional de Pesquisas Educacionais (INPE, 2012) mais da

metade das creches privadas tem convénio com as prefeituras e acabam recebendo

financiamento publico. Outro fator que também mostra a privatizagio da educagdo e

explica o crescimento das creches particulares.

2.4.9 Anilise Vertical do Balango Patrimonial

A anilise vertical mostra como cada conta se relaciona com um valor-base.

Para a andlise vertical do balanco calcula-se a porcentagem de cada valor em relagdo ao

total do ativo, podendo assim observar se ha itens fora das proporgdes normais.

Tabela 14: Anilise Vertical do Balan¢o Patrimonial.

Analise Vertical do Balango Eatrimonial

ATIVO
CIRCULA | Aol % Ano 2 % PASSIVO Ano 01 % Ano 2 %

NTE 69.909,06 CIRCL 0,00 0,00

6.081,50 o ’ ’

Caixa 4.000,00 12,97 4.000,00 423 | Fomecedor 0,00 0,00 0,00 0,00
Banco 1.000,00 3,24 64.827,56 68,48 Financiameato 0,00 0,00 0,00 0,00
Estoque 1.081,50 3,51 1.081,50 1,14
PERMAN PATRIMONIO
ENTE 24.756,50 24.756,50 LiQumo 30.838,00 94.665,56
f)“"“““‘e‘“ 0,00 0,00 0,00 0,00 | Capital Inicial 30.838,00 100,00 30.838,00 | 32,58
Tmobilizado |  21.656,50 70,23 21.656,50 22,88 | Lucros Acumulados 0,00 0,00 6382756 | 6742
Diferido 0,00 0,00 0,00 0,00
Intangivel 3.100,00 10,05 3.100,00 327

m

94.665,56

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.
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2.4.9.1 Anilise Vertical do DRE

Tabela 15: Andlise vertical do DRE.

Receita total de vendas 258.991,20 100% 277.120,58 100%

( - ) Deducdo das receitas (13.173.34) 5,09% 14.095,47 5,09%
(=) Receita liquida com vendas 245.817,86 94.91% 263.025,11 94.91%
( - ) Custo servigo prestado (141.517,32) 54.64% 147.178,01 53,11%
(=) Resultado Operacional 104.300,54 40,27% 115.847,10 41,80%
( - ) Despesas (40.472,98) 15,63% 40.831,20 14,73%

e e
(=) Lucro 63.827,56 24,64% 75.015,90 27,07%

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

Apos realizar a andlise vertical do DRE ¢é possivel comparar cada item em
relag@o ao lucro liquido e no balango patrimonial foi possivel compara cada item em
relagfio ao total ativo/passivo, onde percebeu-se que os valores foram positivos para a

empresa.

E possivel observar um aumento no ativo circulante da empresa, devido ao
lucro do exercicio do primeiro ano de atividades da empresa onde se acrescenta na conta
banco, tornando-se representativo no ativo circulante. Através deste lucro a creche
poderd investir em melhor infraestrutura, aumento no saldrio dos funciondrios, compra
de novos brinquedos, entre outros. Também pode-se observar através da DRE aumento
no lucro liquido que passa de 24,64% para 27,07% isto devido que a empresa como esta
iniciando no mercado procurou o minimo de gastos e despesas ainda nfio necessdrias.
Sendo visto que as despesas com servigos prestados sfio baixas, mas logo apds a
estabilidade da creche sera revista pela empreendedora. Com o intuito de obter

funcionarios mais motivados e comprometidos.
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2.4.10 Analise Horizontal do Balango Patrimonial

A andlise horizontal por sua vez tem como objetivo mostrar a evolucio de cada
conta ao longo dos anos. Baseia-se na evolugdo de cada conta de uma série de

demonstra¢Ges financeiras em relagfo 4 anterior e/ou em rela¢fio a uma demonstragéo.

Tabela 16: Anilise horizontal do balango patrimonial.

Analise Horizontal do Balango patrimonial

ATIVO Ano 1 Ano2 AH FASSIVO Ano 01 Ano 2 AH

CIRCULANTE 6.081,50 69.909,06 1.049,5 CIRCULANTE 0,00 0,00 0,00
Caixa 4.000,00 4.000,00 0,00 Fommecedor 0,00 0,00 0,00
Banco 1.000,00 64.827,56 6.382,8 Financiamento 0,00 0,00 0,00
Estoque 1.81,50 1.081,50 0,00

PERMANENTE 24.756,50 24.756,50 0,00 PATRIMONIO LIiQUIDO 30.838,00 94.665,56 207
Investimento 0,00 0,00 0,00 Capital Inicial 30,838,00 30.838,00 0,00
Imobilizado 21.656,50 21.656,50 0,00 Lucros Acumulados 0,00 63.827,56 100
Diferido 0,00 0,00 0,00

Intangvel 3.100,00 3.100,00 0i00

ToraL Comnoo_Jossssse_[on || sowweo L ossssss __|aw

Fonte: dados da pesquisa adaptados pela autora, 2012.

2.4.10.1. Analise Horizontal do DRE

Tabela 17: Andlise horizontal do DRE.

Item Ano 01 RS Ano 02 R$ AH

Receita total de vendas 258.991,20 277.120,58 7%

(- ) Dedugdo das receitas (13.173.34) (14.095,47) 7%
(=) Receita liquida com vendas | 245.817,86 263.025,11 7%

( -) Custo servigo prestado (141.517,32) (147.178,01) 4%
(=) Resultado Operacional 104.300,54 115.847,10 11%
(- )‘ Despesas (40.472,98) (40.831,20) 0,9%
R

Fonte: dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2012.
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Pela anélise horizontal tanto do DRE como no Balango Patrimonial, verificou-
se o crescimento da creche Recanto Encantado em relagio ao exercicio anterior, onde O
lucro aumentou em 17,5%, mostrando ser positivo para o crescimento e estabilidade da

Creche Recanto Encantado.

2.4.11 Indicadores de Viabilidade

2.4.11.1 Margem de Contribuigéo

E o calculo feito para identificar o valor ou percentual que sobra das vendas,
menos o custo direto variavel e as despesas variaveis. A margem de contribuiggo
representa o quanto 4 empresa tem para pagar de cada um real de receita os custos

variaveis.

Margem de contribui¢o (MC) = Receita total — (Custo Variavel + Impostos) /
Receita total.

MC =258.991,20 - 13.173.34 = 245.817,86 =0.95
258.991,20 258.991,20

2.4.11.2 Ponto de Equilibrio

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa

liquido gerado no decorrer das atividades.

Representa o quanto sua empresa precisa faturar ou quantas unidades de um
determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os seus custos

em um determinado periodo.

P.E. (R$) = Custo + despesas fixo =
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fndice Margem de Contribuigfio
141.517,32 + 38.160,00 = 189.134,02 anuais = 15.761,17 mensais
0,95 12 meses

Pode-se concluir que a empresa precisard vender R$ 189.134,02 anuais ou
15.761,17 mensais para cobrir todos os seus custos e despesas, sem obter lucro ou

prejuizo.

A Creche estima um faturamento mensal médio em torno de R$ 21.582,60
tendo ela condigbes de cobrir todos seus custos e despesa e ainda obter lucro, sendo seu

ponto de equilibrio equivalente a 15.761,12 mensais.

2.4.11.3 Lucratividade

E o indicador que mede o lucro liquido em relagio as vendas. E um dos
principats indicadores econdmicos das empresas, pois estd relacionado diretamente com

as vendas mesmo diante a tanta competitividade.

Luecratividade = Lucro liquido x 100 = 63.827.,56= 0,25 x 100 =24,64%
Receita Total 258.991.,20

O célculo acima indica que a lucratividade da empresa sera de 24,64% anual,
sobre os servigos oferecidos, ou seja a taxa de lucro liquido € favoravel, diante da

lucratividade que a empresa apresenta.

Segundo a fonte SEBRAE - Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas
Empresas (2007), para os pequenos negdcios é importante que os lucros gerados sejam
equivalentes a 3% ao més em média do valor dos investimentos préprios. No caso das

prestadoras de servigos ficam em torno de 15% ao ano.
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2.4.11.4 Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negocios, pois mede o retorno do capital
investido a empreendedora sob a forma de percentual por unidade de tempo (por
exemplo, més ou ano). E calculado através da divisdo do lucro liquido pelo

investimento total.

Rentabilidade = lucro liquido x 100 = 63.827.56 = 2,07 x 100 = 206,98%
Investimento total 30.838,00

Isso representa que a cada ano a Recanto Encantado recupera 207% do

investido anualmente ou 17,69% mensais do valor investido através do lucro liquido.

2.4.11.5 Prazo de Retorno do Investimento (Pay-back)

Assim como a rentébilidade, também € um indicador de atratividade. Indica

tempo necessario para que o empreendedor recupere o que investiu no seu negécio.

Pay-back = Investimento total= 30.838.00 = 0,47
Lucro liquido 66.140,54

O que significa que a empresa recuperara o capital investido em menos de 1
ano, em 5 meses e 15 dias, ou seja, sera um prazo bem pequeno, podendo a

empreendedora investir em novos e melhores beneficios para a empresa.
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2.4.11.6 TMA — Taxa Minima de Atratividade

A Taxa Minima de atratividade, também chamada de custo de oportunidade ou
taxa de desconto, representa o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagio alternativa quando ha
emprego de capital préprio, ou é a menor taxa de juros obtenivel quando recursos de
terceiros sdo aplicados. € aquela paga pelo mercado financeiro em investimentos
concorrentes (poupanga, fundos de investimentos, etc.). Essa taxa ¢ utilizada para

representar os fluxos de caixa em valores presentes.

A TMA de atratividade da empresa sera de 9,75% a.a. ou 0,82% ao més. Para
essa escolha levou-se nem consideracio a taxa Selic com referéncia do Banco Central
do Brasil no més de margo do ano de 2012. Avaliando-se também a TMA de outras
empresas do mesmo ramo de atividade da creche. Em busca de obter uma média maior e

alcangar maior atratividade e potencial.

2.4.11.7 TIR — Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno é a taxa necessdria para igualar o valor de um
investimento (valor presente) com o0s seus respectivos retornos futuros ou saldos de
caixa. Sendo usada em andlise de investimentos significa a taxa de retorno de um

projeto.

A TIR ¢ a taxa necessdria para que o VPL seja igual a zero. Logo estaremos
descobrindo a taxa a partir do qual o projeto sera vidvel, ou lucrativo. Quando a TIR de
um investimento for superior a TMA a disposi¢do do investido, tal investimento €

economicamente viavel, dentro do periodo de estudo.

Para se chegar ao valor da TIR, foi utilizado o cilculo na calculadora HP
12C:



28

[£] freg]

Valor do investimento inicial: R$ 30.838,00 [enter] [chs] [g] [CFo] .
Valor das entradas de caixa: R$ 66.140,54 [g] [CFj]

75.015,90 g] [CFj]

84.682,35 [g] [CFj]

95.202,07 [g] [CFj]

106.641,84 [¢] [CFi] [f][IRR] = 226,60%

A TIR calculada foi de 226,60% para os cinco anos calculados em comparagéo
com a TMA, dividindo esse valor para os cinco anos obtem-se uma taxa de 45,32% para
cada ano, verificando a viabilidade do investimento, visto que esta diferenga é suficiente

para cobrir os riscos que a empreendedora tera com a atividade empresarial.

2.4.11.8 VPL — Valor Presente Liquido

O Valor Presente ¢ a Formuia matematica-financeira de se determinar o valor
presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o
custo do investimento inicial. Basicamente, € o calculo de quanto os futuros pagamentos

somados a um custo inicial estaria valendo atualmente.

Para identificar o valor presente liquido (VPL), foi utilizada a calculadora
financeira. Os valores utilizados foram: valor do investimento, lucro dos 5 anos

contidos no fluxo de caixa e a taxa de desconto TMA.

HP 12C:
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[f] [reg]

Valor do investimento inicial: R$ 30.838,00 [enter] [chs] [g] {CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 66.140,54 [g] [CFj]

75.015,90 [g] [CFj]

84.682,35 [g] [CFj]

95.202,07 [g] [CFj]

106.641,84 [g] [CFi]
9,75 [i] [f] [NPV] = 288.357,59

Tem-se o valor do VPL de R$ 288.357,59 significando que as entradas de
caixa futuras descontadas a taxa de 9,75%% e descontado o investimento inicial da
empresa, resulta o valor presente de 288.357,59. Comparando-o com o investimento
inicial de R$ 30.838,00 demonstra, portanto que a VPL é maior que o investimento

inicial, desta forma podemos dizer que este projeto € viavel.

2.4.12 Analise de Quocientes ou Indicadores

2.4.12.1 Imobilizagdo do Patrimdnio Liquido

Este Indicador representa o quanto de dinheiro se aplicou no Ativo Permanente
para cada R$ 100,00 de Patriménio Liquido, que representa quanto menor o indice

melhor € para a empresa.

Ativo Permanente = 24.909.06 = 0,26 ou 26, 31%
Patriménio Liquido 94.665,56
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Pelo célculo da imobilizagdo do patrimdnio liquido, percebe-se que de cada R$
100,00, R$ 26,31 do patriménio liquido estiio aplicados no ativo permanente, isso
demonstra baixa imobilizagdo do patrimdnio liquido em relagfo ao seu total percentual.
Esse indicador é positivo para a empresa, pois, diminui sua dependéncia de capital de
terceiros e financiamentos. o que significa vantagem para a empresa, pois ela tem
disponibilidade para investir em outros ativos. Ou ainda investir em melhores

qualidades de servigos.

2.4.13 Indicadores de Rentabilidade

2.4.13.1 Giro do Ativo

O Indice deste indicador representa o quanto a empresa vendeu para cada R$
1,00 de investimento total, o que representa quando maior o indicador melhor € para a

empresa.

Vendas Liquidas = 245.817.86 = 2,60
Ativo 94.665,56

Ao apresentar o resultado do giro do ativo, pode-se observar que a empresa
vendeu seus servigos a 2,60 para cada R$ 1,00 investido, mais que o dobro do
investimento. conseguiu quase trés vezes de volume de vendas em relagéio ao total do

capital que foi investido.
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2.4.13.2 Margem Liquida

Este indicador representa o quanto & empresa obtém de lucro para cada R$:
100,00 de investimento total, um indice onde quanto maior melhor para empresa,

significando que a empresa esta tendo retornos nos investimentos.

Lucro Liquido = 63.827,56 = 0,26 ou 25,97%
Vendas liquidas 245.817,86

Observa-se que o resultado da margem liquida da Recanto Encantado, tem se
uma margem de 25,97% de lucro liquido sobre os servigos prestados, ou lucro de R$
25,97 para cada R$ 100,00 investidos.

2.4.13.3 Rentabilidade do Ativo

Este indicador representa 0 quanto 4 empresa obtém de lucro para cada R$

100,00 de investimento total, ou seja, quando maior for o indice melhor para a empresa.

Lucro Liquido = 63.827,56 = 0,67 ou 67,42%
Ativo - 94.665,56

Analisando a rentabilidade do ativo, observa-se que ha um lucro de 67,42%
para cada R$ 100,00 investidos na Creche. Isto mostra que a empresa obtera retorno
sobre o capital que foi investido pela empreendedora, confirmando que a empresa tem

potencial em gerar lucros.
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2.4.13.4 Rentabilidade do Patriménio Liquido

Este indicador representa o quanto & empresa obtém de lucro para cada R$
100,00 de capital proprio investido, em média, no exercicio, onde quanto maior o

resultado do indice melhor para a empresa.

Lucro Liquido = 63.827.56 = 0,67x 100 = 67,42%
P.L.Médio  94.665,56

Esse indicador demonstra que a empresa obteve R$67,42 a cada R$100,00 de
investimento do capital proprio. Para a empreendedora significa que seu capital

investido esta obtendo retorno.

2.5 Avaliagiio do Plano de Negocio

Através da formulagdo do plano de negdcio a empreendedora pode obter
viabilidade do empreendimento na cidade de Itapaci-GO, a partir dos diversos
conhecimentos e estruturagio do empreendimento apresentado diante dos planos. O
mesmo se tornou fundamental para as estratégias e métodos do surgimento do novo
negdcio. Com todo estudo foi possivel idealizar sonhos através das oportunidades, que

se tornaram coerentes e objetivas.

Por meio do plano de marketing foi possivel analisar como estd o
desenvolvimento do mercado, onde foi possivel identificar através da pesquisa, que ha
um publico que necessita de creches para colocar seus filhos. Onde este pode contribuir,
identificando as caracteristicas dos clientes, concorrentes e fornecedores, € como este
iria receber esta nova ideia de se criar uma creche. Observando todos os pontos

positivos e negativos e quais as verdadeiras necessidades dos nossos clientes. E quais as
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nossas oportunidades ¢ ameagas consideraveis diante a fidelizagio de concorrentes

estratégicos.

O plano operacional veio demonstrar o desenvolvimento da empresa diante a
localizagdo do empreendimento, layout, capacidade de prestacdo de servigos, processo
de prestagdio de servigos, descri¢iio dos elementos do processo e dimensionamento dos
cargos e¢ fungSes. Contando em ser um espago favoravel e bem planejado ao
atendimento dos nossos clientes. Representado com um layout bem distribuido, amplo ¢
argjado, suficiente para o atendimento e prestagdo de servigo para as criangas

matriculadas em sua disponibilidade.

Alcangando por meio do plano financeiro a identificagio dos gastos
necessarios para viabilizar a implantagio da nova empresa e quais resultados a
empreendedora obteve para realizar o seu planejamento. O estudo mostrou a
visualizagfo do retorno do capital investido antes mesmo de um ano, em 5 meses e 15
dias, sobre um lucro estimado de R$ 63.827,56 do mesmo ano, uma rentabilidade
esperada pela empreendedora de 207% do investido anualmente, diante um lucro de R$
25,97 para cada R$ 100,00 investidos na creche. Ao apresentar o resultado do giro do
ativo, pode-se observar que a empresa vendeu seus servicos a 2,60 para cada R$ 1,00
investido, mais que o dobro do investimento. Conseguiu quase trés vezes de volume de

vendas em relag#o ao total do capital que foi investido.

Por meio das andlises realizadas nos planos de marketing, operacional e
financeiro, pode-se concluir que a implantagio da Creche Recanto Encantado em
Itapaci-GO, se torna vidvel diante a sua criagfo. Entretanto diante das mudancas de
mercado, concretizem a mudangas nas suas perspectivas estratégicas e agdes como

estrutura de empreendimento.
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CONSIDERACOES FINAIS

Comprometido com a inovagfio, este projeto apresentou a viabilidade de se
criar um novo empreendimento. Determinado pela relagdo da concretizagdo de sonho e

lucros, este obteve seu papel de valor diante mudangas e inovagdes continuas.

Compreenda que cada trabalho é parte de um processo, que possui varias
etapas no seu fluxo. Através da analise deste projeto, podemos descrever que o fator
decisivo para o sucesso de qualquer empreendimento € o conhecimento. Ele entra e sai
de sua empresa todos os dias, transformando pessoas comuns em grandes

empreendedores.

Para compreender o mercado e dele obter conhecimento, primeiramente
necessitamos de conhecer as pessoas que ali estio inseridas e o que elas realmente
necessitam. A elaboragéo do plano de negécio lhe fornece dados atuais e antecedentes
de como estara o seu empreendimento mediante a sua abertura. FEle nos transporta para
um mundo que nos possibilita realizar aquilo que inicialmente era impossivel,

desenvoivendo visdes e aprendendo como transforma-las em realidade.

De uma forma geral o plano de negécio compreende todo o empreendimento
em folthas de papel, onde o contetido estabelece e analisa a estrutura do negocio diante

dos planos de marketing, operacional ¢ financeiro.

Através do plano de marketing deste projeto a empreendedora obteve
conhecimento das necessidades do seu publico alvo. Realizando pesquisa de mercado se
adquiriu conhecimento e estudo para o processo de criagdo da empresa,
contextualizando como seria o perfil dos clientes. Por meio do plano operacional viu-se
a estrutura fisica e pessoal da empresa diante seus funciondrios e gestores, necessarios
para o andamento e sucesso do empreendimento. Calculados todos os investimentos no
plano financeiro a experiéncia de se criar uma empresa se concretiza, onde surgiram as

apuracdes de todos os gastos, lucros e investimentos.

Desta forma podemos dizer que a elaboragdo deste plano de negoécio como
requisito para a conclusfio do curso de Administragio de Empresas foi de suma

importincia para a autora, onde através deste pode-se descobrir varias habilidades e
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métodos e adquirir mais conhecimento diante da pratica de se planejar algo novo. Cujo
intuito foi colocar em prética todo o conhecimento adquirido durante o curso, refletidos
na carreira profissional, mediante o empreendedorismo, finan¢as e principalmente o

lidar com as caracteristicas das pessoas.

Podemos revelar através deste, grande oportunidade de mercado, encontrando
caminho de esforgos e ameagas que somente grandes empreendedores poderiam
superar. Ao concluir todas as fases deste plano de negdcios, tem-se a percepgdo da
importéncia dessa ferramenta para o empreendedor, sendo um recurso fundamental para
quem busca obter sua prépria empresa. Nenhum grande empreendimento é fruto de
sorte ou de expectativas, mas sim de planejamento e conhecimento de tudo que se passa
ao seu redor, diante dos nossos clientes, dos nossos fornecedores e principalmente o que

pensam nossos concorrentes.

Pretender criar uma empresa depende de muita dedicagfio- e estudo, antes
mesmo de sua estruturagéio. Para que todas as barreiras possam ser superadas € preciso
almejar e correr riscos. E com o término deste trabalho verifica-se que este somente foi
viavel, através da conclusdo do que vem a ser verdadeiramente um empreendedor, ou
seja, aquele que analisa tudo e que jamais se surpreende, pois ele ja sabia o futuro do

empreendimento.
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Apéndice A-

Questionario realizado na cidade de Itapaci-Go, nos dias 28 e 29 de novembro, de
2012 onde foram entrevistados 50 pais, mfes e responsaveis aleatoriamente, na porta de

colégios e creches publicas:

1. Yocé precisa ausentar-se de casa durante a semana por motivo de trabalho ou estudo?
( )sim ( )nfio

2. Qual a faixa etaria dos filhos que residem com vocé?

( )0aé6anos

( )7al2anos

{ )13418anos

{ )maiores que 18 anos

. Com quem deixa seus filhos, quando esta no trabalho ou ausente de casa?

Jeom a funcionéria

3
(
( )com parentes ou amigos
( )com seus filhos mais velhos
( )na creche piblica

(

Joutros

4. Acha viivel a abertura de uma creche particular na cidade de Itapaci-Go, tendo como
qualidade os servicos prestados diante das suas necessidades?

( )sim ( )nfo

5. Qual dos horirios melhor se enquadraria na sua necessidade, diante a abertura da creche?
( )entrada/saida: 07h00 as 19h00
( )entrada/saida: 07h00 as 18h00
( )entrada/saida: 07h00 as 17h00
( )entrada/saida: 07h00 as 12h00

6. Qual a renda mensal da sua familia?
( )entre 1 a 2 salarios minimos

( )maior que 2 salarios minimos



Apéndice B-

DADOS DA ALUNA

NOME: Dayane Rose Silva Rabelo

NUMERO DA MATRICULA: 0307850901

ENDERECO: Rua Laura Lins Alencar

CEP: 76360-000-000 CIDADE: Itapaci ESTADO: Goias
TELEFONE: CEL.: 9699-0238

E-MAIL: dayanerose20@hotmail.com

ESTAGIO REALIZADO NA AREA: Area de Recursos Humanos
EMPRESA: Vale Verde Empreendimentos Agricolas Ltda. Itapaci-GO
Rodovia GO 336 km 14 Zona Rural

CNPJ: 02.414.858/0004-70

CEP: 76.360-000 Itapaci — Goias

Telefone: (062) 3361 — 7700 Fax: (062) 3361 — 7735

E-mail: valeverde@uit.grupofarias.com.br

RESPONSAVEL PELO ESTAGIO NA EMPRESA: Maria Crerci dos Santos.

(Supervisora de Recursos Humanos)
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Anexo A
LC 001 ; )
CONTRATO PARTICULAR DE LOCACAO DE IMOVEL
LOCADOR:
LOCATARIA:
IMOVEL:
ALUGUEL MENSAL INICIAL:
VIGENCIA.
1- Pelo presente INSTRUMENTO PARTICULAR DE CONTRATO DE LOCACAO DE
IMOVEL RESIDENCIAL, que entre si fazem ( ), brasileiro, estado
civil, inscrito no CPF/MF n° ( ), residente em ( ), de ora em diante
denominada de LOCADOR.
De outro lado,
2 ) dados da Locataria, de ora em diante denominada LOCAT&' , ajustam

¢ contratam mediante as seguintes clausulas e condigdes:

CLAUSULA PRIMEIRA - A LOCADORA, na qualidade de proprietario do imével residencial da
( ) Itapaei — GO, , da em locagio 3 LOCATARIA o dito e descrito imdvel,
mediante o aluguel mensal de, ( ), que devera ser pago mensalmente,), dia

( ) ou proximo dia util, sendo o primeiro pagamento para ( ) e os demais
consecutivamente.

CLAUSULA SEGUNDA - Fica a cargo da LOCATARIA o pagamento das taxas ordindrias de luz,
agua e esgoto.

CLAUSULA TERCEIRA - O prazo de locagio é de trés anos, iniciando-se em
( ). Findo este prazo, havendo interesse de ambas as partes na prorrogagfo, este

contrato podera ser renovado por igual periodo, e o indice para o calculo do reajuste do aluguel sera
pelo IGP-M/FGV.

CLAUSULA QUARTA - A LOCATARIA declara que recebe neste ato o imével, com suas
dependéncias e instalages elétricas, hidraulicas e equipamentos em funcionamento, tudo conforme
termo de vistoria. '

CLAUSULA QUINTA - A LOCATARIA obriga-se a:

1- Manter o imével locado e todas as suas dependéncias em perfeito estado de conservagéo e
funcionamento, higiene e limpeza, bem como reparar todo e qualquer estrago que por ventura venha a
surgir, observando o estado em que encontrou conforme Clausula Quarta.

2- Nio sublocar, ndo ceder, ndo emprestar, em todo ou em parte o imdvel e demais objetos locados.
3- No término deste contrato e com a devida notificagfio devera ocorrer a desocupacgdo deste imovel,

desfeito de “pleno jure” o vinculo locaticio, devolvendo-o a LOCATARIA ao LOCADOR, na
situagéo fisica em que foi recebido. Somente se considerard formalmente devolvido este imovel e
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cessada toda a responsabilidade pelo aluguel e adicionais apés a vistoria do LOCADOR - ou preposto
- e executados todos os servigos de restauragfio por eles julgados necessarios.

CLAUSULA SEXTA - Os contratantes obrigam-se mutuamente a respeitar o presente contrato,
ficando a parte infratora sujeita ao pagamento de multa contratual igual a 02 (dois) meses de aluguel
vigente na época.

CLAUSULA SETIMA — A LOCATARIA, mediante aviso prévio de 30 dias, podera rescindir o
contrato de locacgfio sem estar penalizada com a multa prevista na clausula sexta.

CLAUSULA OITAVA — Fica eleito o foro da comarca de Itapaci, para dirimir quaisquer questdes
oriundas do presente contrato.

Por estarem de pleno acordo, assinam as partes o presente contrato em 02 (duas) vias de igual teor e
para um sO fim, na presenga das testemunhas que também assinam, dando tudo por bom, firme e
valioso.

Itapaci, ( ) de 2012.
Locador
Locatario
Testemunhas.
Nome: Nome:

CPF: CPF:




