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RESUMO

Dentre outros fatores, o desenvolvimento do empreendedorismo tecnoldgico e inovagdo de um
pais estdo diretamente ligados a sua capacidade de promover incentivo as startups de modo que
as mesmas possam alavancar seus negocios e progredir. As startups por muitas vezes
solucionam problemas nacionais através do uso da tecnologia provendo o bem-estar da
populagdo. Todavia, 0 estado brasileiro ainda deixa a desejar no campo do incentivo ao
empreendedorismo tecnoldgico, inovacdo e desenvolvimento. Dessa forma no final do século
XX e inicio do século XXI comecou a ser elaborada uma estratégia para este cenario mudar
com a criacdo dos Fundos Setoriais, ainda em 1999, passando pelo retorno das politicas
industriais, como a Politica Industrial, Tecnoldgica e de Comércio Exterior (PITCE) e a Lei de
Inovacao, em 2004, até a programas como o Startup Brasil, em 2012 e o Inova Empresa, em
2013. Com isso, observou-se uma diversificacdo do espectro de mecanismos de apoio a
inovacdo. Desse modo, com a criacdo destes programas, permitiu-se que startups buscassem
financiamento publico e privado com maior facilidade. Entretanto, verificou-se que, embora
tenham sido criados programas de incentivo a startups, os empreendedores tecnolégicos néo
possuiam conhecimento técnico em gestdo de negocios, causando, por muitas vezes, a perda do
financiamento. Assim, este trabalho teve como objetivo entender como encontra-se 0 mercado
de startups no Brasil ap6s a criacdo destes programas de incentivo e posteriormente criar um
Manual para elaboracdo de plano de negocios para startups, para auxiliar os futuros
empreendedores tecnoldgicos a planejar de forma correta a criacdo de seus empreendimentos
de base tecnoldgico. Para isso utilizou-se a pesquisa qualitativa exploratéria, com coleta de
dados estruturados, de modo a se apresentar um retrato consolidado do mercado de startup no
Brasil, além da pesquisa bibliogréafica e documental. Concluiu-se que, apesar das relevantes
startups brasileiras, poucas delas se desenvolvem e viram grandes empresas devido ao ambiente
de negdcios no pais, que é desfavoravel, burocratizado e custoso; e, a insuficiéncia de capital
investido neste tipo de empresas. Neste sentido, o poder publico e privado apesar de ja ter criado
alguns programas de incentivo as empresas nascentes, precisam criar mais formas de financiar
essas empresas, pois a inovacdo acelera o crescimento de qualquer pais. Além disso, 0s
empreendedores tecnoldgicos devem se especializar mais na area de gestdo de empresas e ndo
apenas se desenvolver nas suas areas tecnologia da informacdo, pois a maior parte dos
investidores exigem a elaboracdo de um plano de negécios. Mesmo que a criagdo de um plano
de negdcios € etapa fundamental para a criacdo e sobrevivéncia das startups, no pais, 0s
empreendedores ainda apresentam resisténcia ao uso desse instrumento. Neste sentido, criou-
se um Manual de elaboracédo de plano de negdcios para startups, como mais uma ferramenta de
incentivo ao nascimento e crescimento dessas empresas.

Palavras-chave: Startups; Inovacdo; Plano de negdcios; Gestdo de negdcios.



Vi

ABSTRACT

Among other factors, the development of a country's technological entrepreneurship and
innovation is directly linked to its ability to encourage startups so that they can leverage their
businesses and progress. Startups often solve national problems through the use of technology
providing the population's well-being. However, the Brazilian state still lacks in the field of
encouraging technological entrepreneurship, innovation and development. Thus, at the end of
the 20th century and beginning of the 21st century, a strategy began to be developed to change
this scenario with the creation of the Sectoral Funds, still in 1999, through the return of
industrial policies, such as the Industrial, Technological and Foreign Trade Policy (PITCE) and
the Innovation Law, in 2004, to programs such as Startup Brasil, in 2012 and Inova Empresa,
in 2013. As a result, there was a diversification in the spectrum of innovation support
mechanisms. Thus, with the creation of these programs, it is common for startups to seek public
and private financing more easily. However, it was found that, although programs to encourage
startups were created, technological entrepreneurs did not have technical knowledge in business
management, often causing the loss of funding. Thus, this work aimed to understand how the
startup market is in Brazil after the creation of these incentive programs and later create a
Manual for preparing a business plan for startups, to help future technological entrepreneurs to
plan correctly the creation of their technology-based ventures. For this, an exploratory
qualitative research is used, with structured data collection, in order to present a consolidated
portrait of the startup market in Brazil, in addition to bibliographical and documentary research.
It was concluded that, despite Brazilian startups, winning over them if they develop and become
big companies due to the business environment in the country, which is unfavorable,
bureaucratic and costly; and, the insufficiency of capital invested in this type of companies. In
this sense, the public and private authorities, despite having already created some incentive
programs for start-up companies, need to create more ways to finance these companies, as
innovation accelerates the growth of any country. In addition, technological entrepreneurs
should specialize more in the area of business management and not just develop in their areas
of information technology, as most investors are preparing a business plan. Even though the
creation of a business plan is a fundamental step for the creation and important of startups, in
the country, entrepreneurs are still resistant to using this instrument. In this sense, a Manual for
preparing a business plan for startups was created, as another tool to encourage the birth and
growth of these companies.

Keywords: Startups; Innovation; Business plan; Business management.
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1. INTRODUCAO GERAL

Muito da preparacédo para a abertura de uma empresa se dé ainda na fase de estudo de
mercado e de compreensdo da viabilidade do modelo de negdcios pretendido. Este estudo é
conhecido como plano de negdcios e muitas empresas falham justamente por ndo entender, nem
oferecer solugdes adequadas as necessidades do mercado, seus proprios objetivos ou mesmo 0s
caminhos a desbravar neste processo de abertura da empresa (BRINCKMANN, GRICHNIK e
KAPSA, 2008).

Segundo especialistas em gestdo de empresas, a primeira coisa que um empreendedor
deve fazer ao comecar o seu empreendimento é elaborar um plano de negdcios, um documento
estatico que ndo so descreve a oportunidade de mercado, o problema a resolver e a solucao que
é apresentada, como também inclui uma previsao de cinco anos, podendo haver alteracGes, para
0s niveis de receita, lucro e fluxo de caixa (BLANK, 2013). Neste sentido, planos de negdcio
s80 necessarios nas mais diversas situacoes: seja para ampliar uma linha de montagem, verificar
a viabilidade de se atender um novo mercado, averiguar a viabilidade de um novo negdécio,
entre tantas outras exigéncias que o demandem (CECCONOLLO e AJZENTAL, 2008).

Para o Servicos de Apoio as Micro e Pequenas Empresa- SEBRAE (2020) o plano de
negocios é o instrumento ideal para tracar um retrato do mercado, do produto e das atitudes do
empreendedor. E por meio dele que se tera informacdes detalhadas do ramo a que pertencera o
negdcio, produtos e servicos, clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, pontos
fortes e fracos do negdcio, contribuindo para a identificacdo da viabilidade de sua ideia e da
gestdo da empresa.

N&o existem planos de negocios padronizados, mas, em muitos casos, 0s capitalistas
de risco fornecem um modelo para o plano de negd6cio. Um plano tipico deve ser relativamente
curto, comegar com um resumo executivo e incluir se¢ées sobre produto, mercados, tecnologia,
desenvolvimento, producdo, marketing, recursos humanos, estimativas financeiras, com planos
de contingéncias e cronogramas e requisitos de financiamento (BESSANT e TIDD, 2019).

O plano financeiro é parte primordial de um plano de negdcio, pois ele mostra se 0s
resultados compensam os esforcos e recursos empreendidos, claro que, ndo deixando de dar
atencdo as suas outras partes. A projecéo de resultados econdmico-financeiros é realizada com
a utilizacdo de modelos de relatorios contdbeis (Balanco Patrimonial e Demonstracdo de
Resultados) e técnicas pertinentes, complementadas por ferramentas de analises econdémico-

financeiras (prazo de retorno do investimento - payback, projecdo do valor liquido de caixa
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disponivel ao investidor ao final do periodo definido - Valor Presente Liquido - VPL, e indice
que apresenta a capacidade propria do projeto se sustentar, conhecida como Taxa Interna de
Retorno - TIR, por exemplo) (CECCONOLLO e AJZENTAL, 2008).

Com um bom plano de negocios e plano financeiro é possivel o empreendedor
conseguir financiamento pablico em alguns 6rgdos como Fundo de Amparo a Pesquisa do
Estado de Sdo Paulo (FAPESP). Segundo Agéncia FAPESP (2021) a FAPESP e o Sebrae-SP
firmaram convénio no valor de R$ 150 milhdes com o objetivo de apoiar o desenvolvimento de
startups de base cientifica e tecnologica em todo o Estado de Séo Paulo.

Ainda de acordo com Agéncia FAPESP (2021) a expectativa é financiar, por um
periodo de seis anos, cerca de 150 empresas no &mbito do Programa Pesquisa Inovativa em
Pequenas Empresas (PIPE) da FAPESP, e facilitar, com recursos do Sebrae-SP, 0 seu acesso
ao mercado e o desenvolvimento de provas de conceito junto a grandes empresas de tecnologia,
além de atendimento especializado.

Podem-se apontar algumas vantagens em se elaborar um plano de neg6cios, tais como:
i) permite ao empreendedor aprimorar sua ideia, tornando-a clara, precisa e de facil
entendimento; ii) permite ao empreendedor conhecer todos os pontos fortes e fracos do futuro
negdcio; iii) facilita a apresentacao do negdcio a fornecedores e clientes potenciais; iv) analisa
o volume de recursos que sera necessario para a implantacdo, lucratividade e a rentabilidade do
negécio; v) permite a simulacdo de situacdes favordveis e desfavordveis; vi) orienta o
empreendedor na tomada de decisGes estratégicas que evitem fatores de risco devidamente
identificados; vii) amplia a visdo do empreendedor, possibilitando ter uma ampla perspectiva
do atual ou novo negocio; e, viii) entre outras (KOTLER, 2000).

Em pesquisa realizada por Silva (2014) para verificar a aplicabilidade da ferramenta
plano de negdcio em startups, 66% dos entrevistados acreditavam que ele pode ser utilizado, e,
de fato quase 100% dos 66%, o utilizaram em seu negdcio. Cabe informar que 3% dos
entrevistados acreditavam que a sua aplicabilidade dependia do tipo da empresa.

Destaca-se ainda que apesar de 34% dos entrevistados terem afirmado que ainda néo
haviam escrito um plano de negdcios para sua empresa, 46% desses pretendiam escrever, entre
curto e longo prazo. J4, apenas 6% dos entrevistados acreditavam que o plano ne negocios era
muito complexo e ndo ajudaria. E, ainda, quando questionados sobre a utilizagcdo de alguma
ferramenta que n&do gostariam de voltar a utilizar, 94% n&o opinaram e 6% mencionaram 0
plano de negdcios tradicional. Sendo assim, vislumbra-se que a aceitacdo do plano de negdcios

para as startups é alta, apesar da disputa constante de defensores dos modelos “resumidos”

em relacdo ao plano de negocios tradicional (SILVA, 2014).
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No que tange a mortalidade das startups no Brasil, segundo CB Insights1 (2021) em
pesquisa realizada com cerca de 110 startups foi detectado que as principais causas de morte
dessas empresas sdo: 38% afirmaram que ficou sem dinheiro / ndo conseguiu levantar novo
capital; 35% produto/servico ndo atendia as necessidades do mercado; 20% foi superado pelos
concorrentes; 19% modelo de negdcio falho; 18% desafios legais e regulatorios; 15%
problemas de prego/custo; 14% nédo tinham uma equipe perpetrada; 10% produto mal planejado;
8% produto pobre (sem diferencial); 7% desarmonia entre equipe e investidores; 6% o
pivotamente ndo deu certo; e, 5% esgotamento e perda de interesse pelo negdcio.

1.1 Objetivo geral

O objetivo deste trabalho foi entender e apresentar o empreendedorismo tecnolédgico
no Brasil, bem como construir uma proposta de Manual para elaboracao de plano de negécios

para empreendedores tecnolégicos.

1.2 Objetivos especificos

a) Escrever um artigo e submete-lo a revista Revista de Micro e Pequenas Empresas e
Empreendedorismo da FATEC Osasco (REMIPE).

b) Desenvolver um manual para elaboracdo de plano de negdcios para startups.

1.3 Estrutura do trabalho e produtos integraveis

Este trabalho esté estruturado em trés capitulos. No primeiro foi apresentado o artigo
intitulado: “A importancia do empreendedorismo tecnologico e o avango do e-commerce no
setor supermercadista”, feito com objetivo de entender o mercado de startups no Brasil, em
especial o setor de supermercados. O artigo foi submetido a Revista de Micro e Pequenas
Empresas e Empreendedorismo da FATEC Osasco (REMIPE). A revista possui extrato Qualis

B3 na Capes com perspectiva ir para o extrato Qualis B2 na proxima avaliagao.

! Trata-se de uma plataforma de insights de tecnologia, analistas de inteligéncia e rede global de executivos e
startups da CB Insights que capacitam as pessoas a articular respostas convincentes para perguntas dificeis - sobre
crescimento, sobre a concorréncia e sobre tecnologia.
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J& no segundo capitulo apresentou-se a metodologia (etapas) que auxiliaram na
elaboracdo da proposta de um Manual de Plano de Negdcios para Startups, visto que 0s
empreendedores tecnoldgicos, por muitas vezes, ndo fazem o plano de negécios e quando o
fazem, o elaboram de forma incorreta acarretando em dificuldade de conseguirem
financiamento publico ou privado para suas empresas, por exemplo.

No ultimo Capitulo (capitulo 3) apresentou-se o Manual estruturado em uma
linguagem o mais simplista possivel, com o intuito de que 0 mesmo possa se instrumento de
consulta para futuros empreendedores tecnoldgicos. Por fim, além dos trés capitulos, esse
trabalho de concluséo de curso ainda é composto de uma introducédo geral e as consideracdes

finais.
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CAPITULO 1: A IMPORTANCIA DO EMPREENDENDORISMO
TECNOLOGICO E DAS STARTUPS PARA O AVANGO DO E-GROCERY NO
SETOR SUPERMERCADISTA

RESUMO: O objetivo deste artigo foi explorar o empreendedorismo tecnologico, o
mercado de startups, e-grocery e 0s principais incentivos para a ampliacdo desses negocios no
Brasil. A metodologia utilizada foi pesquisa bibliografica no banco de dados do Google
Scholar, paginas da internet especializadas no assunto e em 6rgaos publicos que tém politicas
voltadas para as startups. Observou-se que o mercado de startups e inovagdo tem sido
responsavel por parte do crescimento econémico do pais e a criacdo de Leis que tragam avangos
e principalmente desburocratize tém se tornado cada vez mais necessaria. A partir das analises
realizadas, concluiu-se que, de modo geral o mercado de startups no Brasil é promissor, apesar
de ainda possuir pouco investimento de capital na area. Algumas iniciativas ja foram tomadas
tanto pela esfera nacional, estadual e municipal para alavancar as empresas nascentes. O setor
supermercadista segue 0 mesmo caminho com a melhor aceitacdo dos empresarios sobre a
necessidade de mudancas em seus modelos de negdcios e a criacao de alguns aplicativos para

ajuda-los a alavancarem receitas via e-grocery.

Palavras-chave: Startups, Empreendedorismo, Inovagdo, Setor supermercadista, e-

grocery.

THE IMPORTANCE OF TECHNOLOGICAL ENTREPRENEURSHIP AND
STARTUPS FOR THE ADVANCEMENT OF E-GROCERY IN THE
SUPERMARKET SECTOR

ABSTRACT: The purpose of this article was to explore technological entrepreneurship,
the startup market, e-grocery and the main incentives for expanding these businesses in Brazil.
The methodology used was the bibliographic search in the Google Scholar database, internet
pages specialized in the subject and in public agencies that have policies aimed at startups. It
was observed that the market for startups and innovation has been responsible for part of the
country's economic growth and the creation of laws that bring advances and mainly reduce
bureaucracy has become increasingly necessary. From the analyzes carried out, it was

concluded that, in general, or the startups market in Brazil is promising, despite having little
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capital investment in the area. Some initiatives have already been investigated both at the
national, state and municipal levels to leverage nascent companies. The supermarket sector
follows the same path with the better acceptance of entrepreneurs on the need for changes in
their business models and the creation of some applications to help them leverage revenues via

e-grocery.

Keywords: Startups, Entrepreneurship, Innovation, Supermarket sector, e-grocery

1 INTRODUCAO

Segundo Freire, Maruyama e Polli (2017), na virada do século XXI e principalmente
na segunda década do século XXI, o fendbmeno da inovacdo comeca a apresentar nova dindmica
com a entrada no mercado de diferentes personagens, como: empresas, fornecedores, clientes,
startups, e principalmente, institui¢6es de ciéncia e tecnologia. Neste mesmo periodo comegam
a surgirem as inovacdes nas formas de entregas de servicos, tornando tdo importantes quanto
as inovacdes tradicionais de produtos, processos e organizacionais.

Neste sentido, de acordo com Costa (2016), uma tecnologia que auxiliasse as pessoas
no processo de compras nos supermercados permitiria que o tempo livre fosse gasto de melhor
forma em outras atividades, de acordo com as preferéncias do consumidor, e com isso geraria
maior qualidade de vida. Porém, para que a tecnologia consiga atingir as expectativas do
consumidor, o tempo é um fator fundamental, além das funcionalidades de lista de compras,
escolha de produtos, etc.

De acordo com a Associagdo Brasileira dos Supermercados - ABRAS (2019a), seis
dos dez maiores supermercados no Brasil j& operam via e-commerce com servicos de delivery.
No total, calcula-se mais de 250 supermercados online operando no Brasil, incluindo players
regionais de pequeno porte.

Apesar de tais informac@es, ha ainda um gargalo a ser explorado pelas startups no
Brasil, que é o suporte as compras dos individuos nos supermercados fisicos. 1sso porque, o
deslocamento até as lojas fisicas, perda tempo procurando produtos e em filas, faz com que as
pessoas fiqguem ainda mais estressadas apds um dia de trabalho (COSTA, 2016).

Segundo a Associagédo Brasileira de Startups - ABSTARTUPS- (2020) as startups no
Brasil sdo ramificadas por areas de atuacéo, as ligadas aos supermercados estdo dentro do grupo

varejo/atacado (proximo a 3%) que nao fica entre as primeiras colocadas, dado este que indica
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um nicho de mercado pouco explorado. Na Figura 1 apresenta-se a distribuicdo de startups por
segmento de mercado no Brasil.

Figura 1 - Distribuicdo de startups por segmento de mercado no Brasil.
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Fonte: Extraido da ABSTARTUPS (2020).

De acordo com a Figura 1, observa-se que no grupo de educagdo com
aproximadamente 7,60%, tem-se 0 maior nimero de startups no Brasil, em seguida vem
financas com cerca de 4,02% e saude e bem-estar com 3,48% aproximadamente. O grupo
varejo, onde estdo inclusos os supermercados, fica na sétima colocacdo, estando a frente apenas
dos setores de comunicagdo e midia, advertising, vendas e marketing e construcéo civil.

Segundo a ABRAS (2020), o ano de 2019 foi positivo para o setor supermercadista,
onde se observou um crescimento real de 3,62%, de janeiro a dezembro, e uma projecdo de
crescimento de 3,90% para 2020 de acordo com Indice Nacional de Vendas da ABRAS. Esses
dados mostram potencial de mercado que as startups no setor supermercadistas podem explorar.

Logo, diante do exposto cabe 0s seguintes questionamentos: Qual atual panorama do
empreendedorismo tecnoldgico no setor supermercadista no Brasil considerando o cenéario
econbmico e as perspectivas futuras? Assim, o objetivo desse artigo foi explorar o
empreendedorismo tecnoldgico, o mercado de startups, e-grocery - denominacéo utilizada para
as lojas virtuais de supermercados- e 0s principais incentivos para a ampliacdo desses negocios

no Brasil.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Empreendedorismo Tecnoldgico

De acordo com Howard Stevenson, especialista na area na Harvard Business School,
empreendedorismo é a procura de oportunidades e estas podem criar um produto
completamente novo, desenvolver um novo modelo de negocios, desenvolver uma versédo
melhor ou mais barata de algo que ja existe e direcionar um produto j& existente para um novo
publico-alvo (EISENMANN, 2013).

Empreendedorismo é algo que vai além de uma Unica fase da vida empresarial,
devendo diferenciar-se empreender de criar uma startup, por exemplo, e salienta-se que néo é
um trabalho exclusivo de uma pessoa especifica, nem uma lista de atributos especiais de
personalidade. Desta maneira, empreendedores podem ser encontrados em diversas empresas,
com distintos tamanhos e em diferentes fases de desenvolvimento (EISENMANN, 2013).

Os varejistas sdo conhecidos por adotarem tecnologias e por desenvolvé-las, como
ocorrem em outras industrias. Essa adogdo € realizada mais para aumentar sua capacidade de
compreensdo de mercados e tendéncias futuras, ao invés de prover uma experiéncia mais
valiosa ao cliente (BOTELHO e GUISSONI, 2016). Ao introduzir uma nova tecnologia, o
varejista sempre questiona até que ponto ela seria usada pelo consumidor ou o gestor obteria
dados para prever tendéncias ou facilitar sua tomada de decisdo. Porém, os consumidores
procuram inovacgdo no ponto de venda e isto leva aos empresarios a empreenderem (BOTELHO
e GUISSONI, 2016).

Segundo Fonseca (2019), a introducdo da tecnologia pode influenciar a jornada de
compra do cliente, seja melhorando a sua experiéncia de compra, sejam rompendo barreiras
que limitavam a atuacdo do varejista, inclusive as fisicas. Porém, a implementacdo dessas
tecnologias demanda um alto investimento financeiro, o que gera necessidade de um estudo
aprofundado da viabilidade de sua implantagéo.

A tecnologia, aplicada no ambiente da loja fisica, pode contribuir com alternativas para
a gestao do ponto de venda. Assim como 0s avangos tecnoldgicos estdo cada vez mais presentes
na vida do cliente, impulsionados pelos novos dispositivos digitais, o varejo, como qualquer
outra atividade de negdcio, investe em novas formas de venda, como o e-commerce e
aplicativos visando a melhorar a experiéncia de compra dos consumidores e,
consequentemente, o amento no volume de vendas (BOTELHO e GUISSONI, 2016).



20

As oportunidades em inovagdes e estratégias tecnoldgicas estdo emergindo do cenario
competitivo atual, onde ainda existem muitos varejistas que ndo implementaram nenhuma
grande inovacdo (PANTANO, 2014). A relacédo entre competitividade e inovacao contribui para
que as organizac0es varejistas aperfeicoem os modelos de negécio, adotem novos modelos que
as tornem mais lucrativas, prosperas e gerem valor aos stakeholders (BOTELHO e GUISSONI,
2016). Estudos apontam também que o interesse dos consumidores em matéria de inovacao
para 0 varejo estd aumentando e demonstram que existem novas possibilidades de explorar a
informacdo dos consumidores para o processo de inovacdo (PANTANO e LAIRA, 2012).

Segundo Guimardes e Azambuja (2010), desde 2008, o empreendedorismo vem
ganhando forca em todo mundo, principalmente os empreendedores tecnoldgicos que
desenvolvem softwares para resolver problemas, melhorando a comunicacdo, ampliando as
formas de acesso ao lazer e aspectos fundamentais do dia a dia como locomocéo, salde e
educacdo. Nesse contexto incluem-se também os servicos prestados pelas redes
supermercadistas.

A situacdo atual da economia global € favoravel ao surgimento de empresas inovadoras
gue buscam solucBes para problemas enfrentados pela populacdo no seu cotidiano. Esse
momento acontece também devido ao aquecimento em setores da economia, incluindo a area
de Tecnologia da Informacdo e Comunicacgéo (TI1C). Nesse contexto, 0 ecossistema de startups
vem ganhando forc¢a dentro das universidades e demais centros de pesquisas, que se consolidam
como instituicBes de fomento a inovacdo em novos negocios (RODRIGUES, OLIVEIRA e
SOUZA, 2013).

Ainda segundo Rodrigues, Oliveira e Souza (2013) os paises e universidades vém
investindo em centros de pesquisas e tecnologia que deem sustentacdo para que esse tipo de

empresa cresca e possa desenvolver solugdes que resolvam problemas reais do dia a dia.

2.2 Startups e seus Ecossistemas

As startups comecgaram a surgir no Vale do Silicio nos Estados Unidos da América,
ao entorno da Universidade de Stanford, regido onde varios empreendedores visionarios
transformaram ideias em varios milhdes de dolares a partir da década de 1980 (CAVALHEIRO,
2015).

As startups sdo empresas em estagio inicial, possuem um modelo de negdcios
escalavel e repetivel, geralmente ligado a inovagéo tecnoldgica, em torno de um ambiente de

extrema incerteza. No Brasil, este tipo de empresa vem ganhando for¢ca com o aumento do
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incentivo do poder publico e privado no desenvolvimento e suporte aos empreendedores que
resolvem seguir este caminho e fundar empresas inovadoras (PAIVA e ALMEIDA, 2018).

Segundo Cavalheiro (2015), startups sdo empresas que partem de uma ideia diferente
com potencial de fazer dinheiro em pouco tempo e baixo investimento. Trata-se de inovacgéo
com alto potencial de rentabilidade e escalabilidade, mas alto risco.

Para Domingues et al (2019), um ecossistema de startups robusto deve ser formado
por pessoas, empresas em seus diversos estagios e varios tipos de organizagfes em um
determinando local, fisico e/ou digital, interagindo como um sistema para criar e desenvolver
novas startups e ao mesmo tempo dar suporte as existentes e assim tornar um ciclo virtuoso de
desenvolvimento de empresas inovadoras.

A mudanca de estratégia das grandes empresas brasileiras que passaram da inovacao
fechada para a aberta ajudou a alavancar o0 mercado de startups no Brasil. A aproximacdo com
as startups tornou fonte de inspiracdo, conhecimento e inovagdo para 0s grandes empresarios
brasileiros (VARRICHIO, 2016).

Ainda segundo Varricho (2016), para estruturar sua estratégia de inovacao aberta, as
grandes empresas tém desenvolvido formas de interagir e aproximar-se segundo as
caracteristicas especificas de seus publicos: consumidores, fornecedores e Instituicdes de
Ciéncia e Tecnologia (ICTs).

2.3 Startups no Brasil

De acordo com Falcdo (2017), a partir do que aconteceu no Vale do Silicio e levando
a logica para grandes polos de tecnologia, os principais fundos, empresas e investidores
comecaram a perceber o Brasil como um potencial mercado de boas startups. O movimento
também incentivou a criacdo dos primeiros fundos brasileiros que viriam a olhar para 0 mercado
de software e internet.

O Brasil é um mercado em formacdo para as startups, especialmente quando trata-se
do tema sob a Gtica da inovagao por meio de investimentos de capital de risco. O primeiro fundo
especializado nessa area nasceu em 1994, por iniciativa da GP Investimentos. Isso significa que
conceitos, regras de boas praticas e definicdes sobre o tema estdo em desenvolvimento a pouco
tempo (FALCAO, 2017).

No Brasil a primeira onda de surgimento de startups aconteceu por volta de 1998 com
a bolha da internet global. Porém, poucas empresas sobreviveram ap0s o inicio de suas

operacgdes. Em toda América do Sul pouco se fez para o desenvolvimento de startups, contudo
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alguns casos de sucesso aconteceram como Akwan, empresa especializada em tecnologia de
busca na rede de internet, que foi comprada pela Google em 2005 e a Buscapé, empresa
especializada em cotacdo de produtos diversos, que foi comprada pela Naspers em 2009 (LIRA,
2019).

As startups brasileiras estdo em sua maioria concentrada na regido sul e sudeste do
pais e em comunidades - neste caso, refere-se a um conglomerado, normalmente localizado em
uma cidade ou regido- de startup como: Startup SC, Capi Valley, Red Foot, Zero Onze,
Cariocas, San Pedro Valley, Colmeia, Brasilia, Manguezal e Rapadura. Em 2017, cerca de 73%
delas se encontravam nessas comunidades. Esse dado mostra a importancia que uma
comunidade bem estruturada tem para gerar e tracionar novos negécios (ABSTARTUPS,
2018).

Segundo Startup Blink (2019), a quantidade total de startups brasileiras é boa
comparada a qualidade e o0 niumero de unicornios -quando a startups vale mais de um bilhdo de
reais- poderiam ser melhores, considerando que o Brasil tem uma populacdo de mais de 200
milhdes. Isto decorre do fato da necessidade de melhorias no ambiente de negécios do pais. O
investimento em capital ndo ajuda a motivar mais pessoas a se tornarem empreendedores ou a
manter em suas startups no pais a medida que crescem.

Por outro lado, o Brasil tem a seu favor o fato de ter trés cidades no top 100 no ranking
das cidades, no mundo, com startups inovadoras, que sdo: Sdo Paulo (23°), Rio de Janeiro (64
©) e Belo Horizonte (70°) (STARTUP BLINK, 2019). Nota-se um aumento de pontuagdo em
22 das 24 cidades brasileiras classificadas no ranking, e o pais agora tem 10 cidades na lista das
500 melhores no ano de 2019. Além das citadas, destaca-se Curitiba (160°) e Porto Alegre
(172°) (STARTUP BLINK, 2019).

Observa-se que as cidades brasileiras com maiores pontuaces, estdo localizadas nas
regides sudeste e sul do Brasil, onde concentra a maior parte das startups brasileiras, além de
serem regides economicamente fortalecidas, com os melhores centros de pesquisas e

universidades do pais.

2.4 O e-grocery no Brasil

Segundo o Servico Nacional de Aprendizagem Comercial- SENAC- (2017) os grandes
players internacionais comegaram a chegar ao Brasil em 1976, com o grupo francés Carrefour,

seguido pelo também francés Casino e por altimo o lider mundial, Walmart, gerando emprego
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e, consequentemente, concorréncia para as empresas nacionais que tiveram de se reinventar
para permanecerem competitivas no mercado.

De acordo com ABRAS (2019b), no ano de 2018, o Brasil contava com 89.673 lojas
somando um faturamento total de R$ 355,7 bilhdes e um total de 1.853.122 empregos diretos
sem contar os indiretos. S&0 nUmMeros expressivos, Mesmo para uma economia em recessao,
como a que o Brasil vivencia.

A primeira iniciativa para implantagdo do comeércio eletrdnico para compras em
supermercados foi feita por Louis Borders quando fundou a Webvan no ano de 1996 na regido
da baia de Califérnia. A promessa era entregar itens de mercearia a precos baixos para
consumidores que valorizavam a conveniéncia e o luxo. Apesar da boa estrutura fisica da
empresa, a Webvan enfrentou problemas pela tradicdo de comprar alimentos em lojas fisicas e
acabou fechando em 2001. A Webvan estava muito a frente do seu tempo, mesmo tendo
fracassado, outras empresas perceberam que este mercado tinha futuro e investiram no
desenvolvimento do setor (ADKISSON, 2019).

Para Do e Omdahl (2018), um dos maiores desafios do e-grocery € criar um sistema
adequado para os clientes realizarem seus pedidos, uma vez que um sistema de qualidade ruim
acarretara o cancelamento da compra e, consequentemente, o cliente buscara outra plataforma
para realizar o pedido. Entdo, o layout da pagina da web ou aplicativo deve ser facil de navegar,
atrativo e mostrar as principais informacgdes (estoque, preco, detalhe de marca, etc.) e de
maneira correta para que este seja de fato eficiente e conveniente para o cliente usar.

Ainda de acordo com Do e Omdahl (2018), o processo de atendimento de pedidos é
dividido em trés etapas separadas: escolha dos produtos, embalagem e entrega. Cada uma
dessas etapas depende uma da outra e deve ser concluida em sucessdo. Um grande desafio aqui
€ manter esses processos de acordo com planejamento, para que a eficiéncia seja alta em
pedidos processados e gerenciamento de custos.

O avanco da inovacdo da interface tecnoldgica no setor de varejo supermercadista
ainda enfrenta barreiras no Brasil, porém esse obstaculo tende a reduzir. Segundo a diretora de
Negécios para Varejo do Google, Gleidys Salvanha, em entrevista publicada na revista Epoca,
por Medeiros (2019), intitulada: Fazer supermercado pela internet é uma das Gltimas barreiras
do e-commerce no Brasil,; aos poucos, os consumidores vao descobrindo as vantagens de fazer
mercado online: ndo tem filas, é possivel salvar sua lista de compras, etc. Com isso, ganha-se
muito em agilidade e praticidade, que sdo indispensaveis em um mundo moderno, com tantas

demandas diarias, transito cadtico e as vezes, segurancga publica precéria.


https://epocanegocios.globo.com/palavrachave/varejo/
https://epocanegocios.globo.com/palavrachave/google/

24

Ainda segundo Medeiros (2019), Salvanha afirma que em uma pesquisa recente da
Associagdo Paulista de Supermercados (APAS) e do Instituto Brasileiro de Opinido Publica e
Estatistica (IBOPE) verifica-se que apenas 15% dos brasileiros declararam que ja compraram
produtos de supermercado pela internet. O que reforca, mas ima vez, um nicho de mercado com
grande potencial a ser explorado.

Conforme Junqueira (2020) os supermercados sdo um dos segmentos com menor
penetracdo em relacdo ao uso do comércio eletrénico, em termos de participacdo das vendas
online em comparado com as vendas em lojas fisicas. No entanto, € o que apresenta 0 maior
crescimento, com aumento anual de 37% em 2018 em relacdo a 2017, o dobro da média de
crescimento das outras categorias.

De acordo com Adkisson (2019) o surgimento de canais de compras online obrigou
grandes players como Walmart e Kroger a desenvolver e implementar plataforma de vendas
para retirada na loja ou entrega na residéncia. A evolugéo resultou em cerca de 31% das lojas
de alimentos nos EUA oferecendo servigos online para entrega na loja ou em casa em 2017. O
mesmo fenbmeno comecou a ocorrer no Brasil em 2020, como uma necessidade gerada pela
pandemia do covid-19, onde o e-grocery e deixou de ser uma realidade apenas nas grandes
capitas e se espalhou pelos pais.

Segundo reportagem publicada pelo Valor Econdmico-Valor- (2018) em pesquisa
realizada pela CVA Solutions - empresa especializada em pesquisa mercado e consultoria-, em
2018, o0 numero de pessoas que usam um aplicativo para receber compras em casa praticamente
dobrou: de 9,9% para 18,3%. Os aplicativos dos proprios supermercados ainda sao 0s mais
utilizados por 76% dos entrevistados, mas ja sao citados Superlist (9,2%), Supermercado Now
(7,3%), Home Refil (5,6%) e Meu Mordomo Online (5,4%), como as principais alternativas
disponiveis no mercado (VALOR, 2018).

Ainda de acordo com Fonseca (2019) o Supermercado Now recebeu um aporte entre
80 e 100 milhdes de reais. Investimento liderado pela operadora de programas de fidelidade no
varejo, Dotz. O investimento sera usado para manter o crescimento da startup, que esta entre
15 e 20% ao més.

Segundo reportagem da ABRAS (2019a) uma das startups que vem se destacando é
a Zaply responsavel por desenvolver um dos principais buscadores para quem compra
alimentos, bebidas e produtos de consumo do dia a dia pela internet. Geralmente € comum
encontrar diferenca de precos superiores a 30% e a ferramenta atualiza diariamente 0s precos

praticados pelos supermercados parceiros.
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A Zaply mantém parceria com 15 e-commerces do setor supermercadista e atende
consumidores em S&o Paulo, Rio de Janeiro, Curitiba, Porto Alegre, Belo Horizonte, Vitdria,
Salvador, Florianopolis, Vitéria, Goiania, Campo Grande, Campinas e Guarulhos. Segundo
Moreira (2018) em matéria publica no site Pequenas Empresas & Grandes Negocios, intitulada

“Plataforma ajuda a encontrar os melhores precos em supermercados online” , 0 préximo
passo é levar a plataforma para outros paises, comegando por paises vizinhos como Argentina
e Chile.

3METODOLOGIA

Neste trabalho se utilizou de pesquisa bibliografica no banco de dados do Google
Scholar, 6rgédos publicos e paginas da internet especializados em mercado de startups. De modo
a apresentar uma reproducdo consolidada de como esta este mercado no Brasil, em especial no
ramo supermercadista.

Na base de dados Google Scholar recorreu-se a publicacdes académicas que
discutissem o empreendedorismo tecnolégico, os ecossistemas de startups, o mercado de
startups no Brasil, as startups ligadas a rede supermercadista, o e-grocery, os incentivos do
poder publico as startups no Brasil e 0 novo marco Legal de Ciéncia, Tecnologia e Inovacao.

Conforme Gil (2002) a pesquisa bibliografica tem como principal vantagem permitir ao
investigador a cobertura de uma gama de fendbmenos muito mais ampla, visto que tem o objetivo

conhecer as diferentes contribuices cientificas disponiveis sobre determinado tema.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Incentivos e Politicas Publicas de Apoio as Startups no Brasil

No Brasil, o incentivo as empresas inovadoras demorou a acontecer devido a diversos
motivos como problemas na economia com vérias mudancas de planos econdmicos, inflacéo
alta nas décadas de 1980 e 1990, além do baixo investimento das empresas privadas e do poder
publico em pesquisa e desenvolvimento (ALVES, 2013).

Segundo Freire, Maruyama e Polli (2017), nos ultimos quinze anos, de forma geral, 0
Brasil avangou em termos de politicas de inovacdo e do marco regulatorio para o

desenvolvimento tecnoldgico. Desde a criagdo dos Fundos Setoriais, ainda em 1999, passando
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pelo retorno das politicas industriais com a Politica Industrial, Tecnol6gica e de Comércio
Exterior (PITCE) e a Lei de Inovacdo, em 2004, até a programas mais recentes, como o Inova
Empresa, em 2013. Isto mostra a diversificacdo de mecanismos de apoio a inovacao.

Também foram criados diferentes programas como Startup Brasil e Startup Rio que
contribuem para o desenvolvimento de empresas iniciantes e pequenas que desejam inovar.
Essas agbes vém tornando o ambiente para o empreendedorismo inovador no Brasil mais
diversificado (FREIRE, MARUYAMA e POLLI, 2017).

Destaca-se 0 programa Startup Brasil (SUB), importante inciativa do governo
brasileiro, tendo inspiracdo em programas governamentais de paises como Chile e Israel. Criado
em 2012 com o intuito de reunir aceleradores e startups, este programa se tornou um importante
meio dos empreendedores conseguirem recursos para dar inicio as suas empresas (ZANATTA,
2013). Entdo, O Startup Brasil € uma iniciativa do governo federal, criado pelo Ministério da
Ciéncia, Tecnologia, Inovagdes e Comunicagdes (MCTIC), para apoiar as empresas nascentes
de base tecnoldgica - as startups. O programa é dividido basicamente em trés fases: habilitacdo
de aceleradoras, selecdo de startups e por Gltimo a aceleracdo das startups selecionadas
(START-UP BRASIL-SUB, 2020).

De acordo com a SUB (2020) as startups tém acesso a até R$ 200mil em bolsas de
pesquisa e desenvolvimento para os seus profissionais. Podem também receber investimentos
financeiros das aceleradoras, bem como usufruir de servicos de infraestrutura, mentores e
capacitacGes em troca de um percentual de participacdo acionaria. Além das aceleradoras, as
empresas também sdo acompanhadas pelos gestores do programa.

Ainda conforme a SUB (2020), as aceleradoras sdo pecas importantes para o
desenvolvimento das startups, pois ajudam novos negdcios a prospectar possiveis clientes,
obter recursos de capital e pessoal. Nelas, os empreendedores podem conseguir pequena
quantidade de capital semente -tipo de financiamento de longo prazo concebido por fundos de
investimento-, além de estarem em contato com mentores, que geralmente sdo outros
empreendedores bem-sucedidos, investidores anjo ou fundos de venture capital ou até mesmo
executivos de corporacoes.

Outro exemplo de incentivo as startups, no Brasil, sdo os editais de pesquisas apoiados
por instituicOes publicas e, ou privadas. Segundo o edital 22/2019, por exemplo, da Fundacéo
Carlos Chagas Filho de Amparo a Pesquisa do Estado do Rio de Janeiro (FAPERJ), o Startup
Rio visa incentivar, estimular, apoiar e promover iniciativas que versem sobre a temaética da
Difusdo do Ambiente de Inovacdo em Tecnologia Digital, de forma a motivar a cultura de

inovacado tecnoldgica, criatividade e empreendedorismo no estado do Rio de Janeiro.
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Conforme informac@es do Startup Rio (2020), também destaca que durante o periodo
em que estiverem no Startup Rio, os proponentes selecionados participardo de um programa de
educacdo em empreendedorismo de tecnologia digital. O componente educacional tem a funcéo
de apoiar o desenvolvimento dos projetos e de uma cultura empreendedora, de forma dinamica
e completa, utilizando técnicas de ensino modernas e inovadoras especialmente desenhadas
para empreendedores. Além das mentorias, 0 programa conta com 0 apoio de parceiros como o
Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) e a Federacdo das Associacdes
das Empresas Brasileiras de Tecnologia da Informacdo (ASSESSPRO) no desenvolvimento de
contetdo educativo.

Ressalta-se que dentro do programa Startup Rio existe o Desafio Startup Rio que,
segundo Lima et al. (2018), funciona em quatro fases. Na primeira fase, os proponentes devem
aplicar sua ideia para solucionar os desafios propostos. Solicita-se minimamente o envio de um
escopo funcional detalhado, com esquemas e requisitos técnicos essenciais para 0
funcionamento do protétipo. Na fase seguinte, uma banca avaliadora julga o mérito de cada
sugestdo, aprovando-a ou ndo. Caso a proposta seja aprovada, 0s empreendedores assinam um
Termo de Cooperacao Técnica com a Secretaria de Estado de Ciéncia, Tecnologia e, Inovacéo
(SECTI-RJ) (sem repasse financeiro) e desenvolvem o produto (ou servi¢o) com auxilio das
consultorias e mentorias do Startup Rio.

Embora tenha se elencado alguma das principais iniciativas de fomento a inovacao em
startups no Brasil, estas ainda sdo poucas diante das necessidades das empresas desse setor,
onde geralmente os empreendedores ndo possuem capital financeiro para dar inicio as
atividades das startups. Com isso, esses empreendedores buscam investidores anjo para
financiar as suas ideias em troca de um retorno financeiro condicionado ao sucesso da startup.

Os investidores anjos além de trazerem apoio financeiro, podem ajudar no
desenvolvimento da empresa com sua experiéncia gerencial, habilidades e contatos. Eles podem
desempenhar o papel de mentores, agregando valor a empresa. Assim, o papel deles no
ecossistema de inovacdo se torna importante devido as diversas fungdes que podem desenvolver
(COLLEWAERT e SAPIENZA, 2016).

Segundo pesquisa realizada pela Anjos do Brasil-organizagdo sem fins lucrativos
tendo como missdo fomentar o empreendedorismo brasileiro - (2019), no pais este tipo de
investimento cresceu no periodo de 2010 até 2017, quando chegou ao total de R$ 984 milhdes.
Ja no ano de 2018 teve uma queda de 0,4% em relacdo ao ano de 2017, com R$ 979 milhdes
investidos. Ressalta-se que ocorreu, em 2016, uma importante mudanga no dmbito juridico

neste tipo de investimento, que foi a implementacéo da Lei Complementar 155/2016.


https://www.assespro.org.br/
https://www.assespro.org.br/
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Em tal Lei esta explicito que o investidor anjo ndo se torna sécio da empresa, 0
resguardando de quaisquer riscos que esta posi¢do envolve, como responder por dividas
contraidas pela startup que poderiam incidir no artigo 50 do Cddigo Civil, assim como aqueles
da Lei de Recuperacdo de Empresas. Alem de ajudar o empreendedor a continuar no regime
tributério do Simples Nacional, pois o capital investido ndo é somado ao capital social da
empresa (OLIVEIRA FILHO e POIDOMANI, 2017).

Ainda segundo Oliveira Filho e Poidomani (2017), com a Lei 155/2016 o investidor
anjo passou a ter prioridade na compra da empresa, caso 0os empreendedores optem pela
alienacdo. Isto garante aos investidores antecipa¢do na compra e reduz a inseguranca quanto a
venda a terceiros.

De acordo com Filber e Hahn (2020), as alteracbes na Lei proporcionaram um
ambiente mais apropriado para o fomento das atividades empreendedoras em tecnologia, além
de dar personalidade juridica e auxiliar no modelo de contrato de investimento anjo. Isto porque,
por exemplo, no contrato é regulado o tempo de vigéncia de no maximo sete anos e o prazo de

remuneracao ao investidor-anjo nao podera exceder cinco anos, entre outras clausulas.

4.2 Novo Marco Legal de Ciéncia, Tecnologia e Inovacéo (Lei 13.243/2016)

Segundo o SEBRAE (2019) o novo marco legal de ciéncia, tecnologia e inovacdo
altera regras importantes favorecendo a criagdo de um ambiente de inovacdo mais dindmico no
Brasil. O novo marco legal da inovacdo, conhecido como Cddigo de Ciéncia, Tecnologia e
Inovacao (C&TI), foi aprovado em 11 de janeiro de 2016.

A Lei 13.243/2016 ¢é resultado de um processo de cerca de cinco anos de discussdes
entre atores do Sistema Nacional de Inovacdo (SNI) nos ambitos das Comissdes de Ciéncia e
Tecnologia da Camara dos Deputados e do Senado. Estas discussfes tinham como ponto de
partida o reconhecimento e a necessidade de alterar pontos na Lei de Inovacgdo e em outras nove
leis relacionadas ao tema, de modo a reduzir obstaculos legais e burocraticos e conferir maior
flexibilidade as instituigdes atuantes neste sistema (RAUEN, 2016).

Os principais fundamentos do Novo Marco Legal sdo a promogédo das atividades
cientificas e tecnologicas como estratégicas para o desenvolvimento econdmico e social; a
promoc&o da cooperacao e interagdo entre 0s entes publicos, entre os setores publicos e privado
e entre empresas; 0 estimulo & atividade de inovacao nas empresas e nas institui¢oes de ciéncia
e tecnologia (ICTs) e a simplificacdo de procedimentos para gestdo de projetos de ciéncia,
tecnologia e inovacéo; e, adocao de controle por resultados em sua avaliacdo (SEBRAE, 2019).
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Assim, a Lei 13.243/2016, com as mudancas geradas, visou atingir trés objetivos essenciais: a
integracao, simplificacdo e descentralizacdo dos principais atores responsaveis pela inovagdo
no Brasil.

O Novo Marco Legal além de alterar algumas leis, também cria dispositivos
independentes como: procedimento prioritario e simplificado para a importacdo e o
desembaraco aduaneiro de produtos de C&T]I, buscando acelerar as pesquisas e diminuir custos
administrativos; permissao de que bens adquiridos com financiamentos externos sejam
incorporados ao patriménio ICT-instituicdes de ciéncia e tecnologia-, com o objetivo de
desburocratizar e facilitar a gestdo e a manutencdo de bens; garantia, ao servidor afastado para
o0 exercicio de atividade de C&T]I, das mesmas vantagens e beneficios que teria se estivesse em
efetivo exercicio em sua entidade de origem, o que tornaria mais atrativo o0 empreendedorismo
por parte de pesquisadores; permissdo de internacionalizacdo das ICT, mediante acordos de
cooperacdo, assim como pela execugdo de atividades e alocacdo de recursos humanos no
exterior, visando aumentar a producéo de C&T]1 nacional e negdcios derivados (NAZARENO,
2016).

As principais entidades beneficiadas com a promulgacdo da Lei 13.243/2016 foram
ICT’ s pUblicas, ICT’ s privadas, 6rgdos da administracdo publica, empresas privadas,
agéncias de fomento e servicos sociais autbnomos, como o SEBRAE, além de atender toda
populacdo brasileira, pois o ciclo virtuoso da inovacdo é capaz de desenvolver uma nacao
(SEBRAE, 2019).

Porém, segundo Rauen (2016) a Lei de Inovagdo mostrou-se incapaz, até 0 momento,
de traduzir-se em um efetivo instrumento disciplinador e promotor da interagdo publico-privada
para a realizacdo da atividade inovativa no Brasil. Isto porque, o perfil de incerteza juridica na
operacionalizacdo das atividades relacionadas a gestdo da inovacdo em ICTs (em particular
aspectos relacionados a gestdo de recursos financeiros externos e de recursos humanos) aos

tradicionais mecanismos de incentivos distorcidos (RAUEN, 2016).

5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste artigo foi explorar o empreendedorismo tecnoldgico, o mercado de
startups, e-grocery e 0s principais incentivos para a ampliacdo desses negocios no Brasil. Por
meio de pesquisa bibliogréafica, verificou-se que apesar da boa qualidade das startups no Brasil,

poucas delas se desenvolvem e viram unicérnios devido ao ambiente de negdcios no pais, que
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é desfavoravel, burocratizado e custoso; e, o baixo capital de investimento neste tipo de
empresas. Neste sentido, o poder publico e privado apesar de ja ter criado alguns programas de
incentivo as empresas nascentes, precisam criar mais formas de financiar essas empresas, pois
a inovacao acelera o crescimento de qualquer pais.

Também, verificou-se que, especificamente os supermercadistas, investem pouco em
inovacéo, visto que os empresarios do setor, historicamente se mostraram avessos a inovacao.
Porém, devido ao cenario econdémico de recessdo que o pais vivencia desde 2017 e as mudancas
do estilo de vida das familias, que se veem cada vez mais envolvidas em varias atividades
diérias; além das restri¢fes de circulacdo de pessoas impostas pela pandemia do covid-19, aos
poucos essa barreira vem sendo quebrada com a penetracdo do e-grocery no cotidiano dos
brasileiros e os empresarios notam que se trata de oportunidade de novos negocios e aumento
de faturamento, que se nao aproveitada, pode implicar em perdas de clientela e de receitas, por
consequéncia.

Nesse novo cenério, as grandes redes de supermercados estdo criando seus préprios
mecanismos de e-grocery, enquanto medias e pequenas empresas estdo aderindo a aplicativos
de vendas ja existentes, como o Supermercado Now.

Logo, a partir desse estudo, foi possivel concluir que, de modo geral o mercado de
startups no Brasil é promissor, apesar de ainda possuir pouco investimento de capital. Algumas
iniciativas, tanto publicas quanto privadas, sejam elas na esfera nacional, estadual e municipal
procuram alavancar as empresas nascentes, mas ainda sao insuficientes para atender a demanda
latente.

Por fim, mesmo tendo ocorrido a aprovagdo do novo marco da ciéncia e tecnologia no
pais, ha ainda necessidade de uma politica publica mais efetiva para que de fato o
empreendedorismo tecnoldgico impulsione a criacdo de startups, principalmente as voltadas ao
setor supermercadista, e com isso promova-se 0 desenvolvimento econémico, pois trata-se de

um setor que gera milhdes de empregos por ano.
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CAPITULO 2: ELABORACAO DE UMA PROPOSTA DE MANUAL PARA
PLANO DE NEGOCIOS PARA STARTUPS

Neste capitulo apresenta-se uma proposta de Manual que podera servir de guia pratico
e de facil entendimento, para empreendedores, principalmente, os que desejam empreender no
setor tecnoldgico. O objetivo foi atender a uma demanda latente do mercado, por informacdes
técnicas que podem colaborar na alavancagem desses novos modelos negdcios que veem se
tornando cada vez mais importante para o desenvolvimento econémico do pais.

Para a construcdo desse capitulo 2, primeiramente elaborou-se uma revisdo de
literatura para compreender quais conceitos e etapas sao essenciais na estruturacao de um plano

de negécio. E, a partir disso propor o Manual (Capitulo 3).

1 METODOLOGIA PARA ELABORACAO DO MANUAL

Toda pesquisa implica no levantamento de dados de variadas fontes, quaisquer que
sejam 0s métodos ou técnicas empregadas. Os dois processos pelos quais se podem obter os
dados sdo a documentagdo direta e a indireta. A pesquisa de campo € um exemplo de
documentacao direta e a pesquisa bibliogréfica pode exemplificar uma documentacdo indireta
(LAKATOS e MARCONI, 1992).

Para esta etapa deste trabalho de conclusdo de curso, se utilizou de pesquisa
bibliografica no banco de dados do Google Scholar, Library Genesis e paginas da internet
especializados em planos de negdcios e plano financeiro. Para este tipo de trabalho, a pesquisa
bibliografica apresenta-se como um instrumental metodoldgico adequado por ser possivel
extrair conceitos e no¢des sobre plano de negécios.

Além disso, procurou-se recorrer a publica¢bes que fundamentam a plano de negocios
e plano financeiro, além de analisar casos praticos de sucesso e insucesso de empresas que
utilizaram o plano de negécios. A partir dai se analisou 0 modo como os empreendedores
tecnoldgicos viam o plano de negdcios como instrumento para desenvolvimento de suas
empresas e a aquisicdo de financiamento privado ou publico. Desta maneira foi possivel
construir conhecimentos necessarios para a proposi¢do do Manual para elaboragdo de plano de

negocios para startups.
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2 APRESENTACAO DE CONCEITOS FUNDAMENTAIS PARA A ELABORACAO
DO MANUAL

2.1 Receitas, despesas e custos

A definicdo de receita abrange tanto receitas propriamente ditas quanto ganhos. A
receita surge no curso das atividades usuais da entidade e € designada por uma variedade de
nomes, tais como vendas, honorérios, juros, dividendos, royalties, aluguéis. As receitas séo
basicamente divididas em bruta e liquida (MARTINS et al., 2013).

A receita bruta € o total bruto vendido no periodo. Nela estdo inclusos os impostos
sobre vendas (0s quais pertencem ao governo) e dela ndo foram subtraidas as devolucGes
(vendas canceladas) e os abatimentos (descontos) ocorridos no periodo. J& o resultado da receita
liquida no geral chega-se com as deducdes da receita bruta. O que interessa para empresa €
efetivamente a receita liquida, que é a sobra em termos de receita (IUCIDIBUS e MARION,
2008).

Segundo Martins et al., (2013) a definigcdo de despesas abrange tanto as perdas quanto
as despesas propriamente ditas que surgem no curso das atividades usuais da entidade. As
despesas que surgem no curso das atividades usuais da entidade incluem, por exemplo, o custo
das vendas, salarios e depreciacdo. Geralmente, tomam a forma de desembolso ou reducéao de
ativos como caixa e equivalentes de caixa, estoques e ativo imobilizado.

De acordo com lucidibus e Marion (2008) dentro do grupo despesas existe o subgrupo
denominado de despesas operacionais que sdo divididas em: despesas de vendas,
administrativas e financeiras. Em que:

e Despesas de vendas abrangem desde a promogdo do produto até sua colocacao
junto ao consumidor (comercializacdo e distribuicdo). Sdo despesas com
pessoal de venda, comissfes sobre vendas, propaganda e publicidade,
marketing e etc.

e Despesas administrativas sdo aquelas necessarias para administrar a empresa.
De maneira geral, sdo gastos nos escritdrios que visao a dire¢do ou a gestao
da empresa.

e Despesas financeiras que sdo as remuneracgdes aos capitais de terceiros, tais
como juros pagos ou incorridos, comissdes bancarias, descontos concedidos,

juros de mora pagos e etc.
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Ainda de acordo com lucidibus e Marion (2008), a expressdo custo das vendas €
bastante genérica, devendo ser dividida por setor da economia. Para empresas industriais o
custo de vendas é denominado Custo do Produto Vendido (CPV), empresas comerciais €
denominado Custo das Mercadorias Vendidas (CMV) e empresas prestadoras de servicos é

denominado Custo dos Servicos Prestados (CSP).

2.2 Balanc¢o patrimonial

Segundo Padoveze (2012) o balanco patrimonial é a demonstracdo contabil mais
importante, pois reflete os efeitos patrimoniais retidos na empresa numa determinada data
decorrente de todas as transacOes efetuadas pela empresa até aquele momento. Em tese, 0
balanco patrimonial indica toda riqueza da empresa, o capital investido e todos os lucros da
vida da empresa até aquele momento que ainda nao foram distribuidos.

O balanco patrimonial € um importante relatério da contabilidade, porque apresenta
no seu objeto, o patriménio. Esse relatdrio € um resumo dos saldos das contas patrimoniais. O
balango patrimonial, assim como os demais relatérios, tem como principal missdo a de
sintetizar, em contas representativas, a posi¢do das contas do exercicio findo e as mudancas
patrimoniais que ocorrem em relacao ao exercicio anterior (MONTOTO, 2018).

No Brasil, o balango € dividido em trés grandes topicos: ativo, passivo exigivel e
Patrimdnio Liquido. De acordo com a legislacdo societaria brasileira, o ativo e o passivo
apresentam a seguinte classificacdo: circulante e ndo circulante. O ativo ndo circulante é
formado por realizavel a longo prazo, investimentos, imobilizado e intangivel. O passivo nao
circulante compreende o exigivel a longo prazo e o patriménio liquido conforme pode-se
constatar na Quadro 1 (ASSAF NETO, 2014):

Quadro 1 - Balango Patrimonial

ATIVO PASSIVO
Ativo Circulante Passivo Circulante
Ativo ndo circulante Passivo ndo circulante
Ativo Realizavel a Longo Prazo Passivo Exigivel a Longo Prazo
Ativo Permanente Patrimonio Liquido
Investimentos Capital
Imobilizados Reservas de Capital
Intangivel Ajuste de Avaliacdo Patrimonial
Diferido

Fonte: Elaborada pelo autor adaptado de Assaf Neto (2014).
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2.3 Demonstracao de Resultados do Exercicio

A demonstracdo do resultado retrata 0 movimento, em valores acumulados durante um
periodo, seja ele mensal, bimestral, semestral ou anual. Desse modo, deve ser discriminado o
periodo a que se refere. Nessa demonstragdo que se chega ao lucro liquido ou prejuizo da
empresa durante o periodo escolhido (MATIAS, 2007).

Para Assaf Neto (2014) essa demonstracdo tem como finalidade exclusiva apurar o
lucro ou prejuizo de exercicio. Engloba as receitas, as despesas, os ganhos e as perdas do
exercicio, apurados por Regime de Competéncia, independentemente, portanto, de seus
pagamentos e recebimentos.

O principal aspecto gerencial da demonstracdo do resultado é muito importante, ela
mostra a capacidade de geracdo ou criacao de valor empresarial, e, consequentemente, de fluxo
de caixa. Na demonstragdo de resultados é mostrada a lucratividade da empresa, como pode-se
avaliar o retorno do investimento quando se confronta o lucro obtido com investimento
realizado evidenciado no balanco patrimonial (PADOVEZE, 2012). No Quadro 2, pode-se ver

um exemplo ilustrativo da estrutura de uma Demonstracdo de Resultado do Exercicio.

Quadro 2 - Demonstracdo de Resultado do Exercicio (DRE)

Receita Bruta de Venda de Bens e Servigos
(-) Impostos sobre vendas
(-) Devolugoes, Descontos Comerciais e Abatimentos
Receita Liquida
(-) Custos dos Produtos e Servigos Vendidos
Lucro Bruto
(-) Despesas de Vendas
(-) Despesas Gerais e Administrativas
(-) Despesas Financeiras Liquidas
(-) Outras Despesas Operacionais
(+) Outras Receitas Operacionais
Lucro Operacional
(+) Receitas ndo Operacionais
(-) Despesas ndo Operacionais
Lucro antes do Imposto de Renda
(-) Provisdo para o Imposto de Renda
(-) Participactes de Debéntures, Empregados, Administradores e Partes
Beneficiarias
Lucro Liquido do Exercicio
Fonte: Elaborada pelo autor adaptado de Assaf Neto (2014).




39

No Quadro 2, mostra-se como, normalmente, se apresenta a demonstracdo de resultado
do exercicio e as varidveis que a constitui so:

e Receita Liquida que representa a parcela remanescente das receitas brutas apds
as deducdes dos impostos sobre as vendas e devolugdes, descontos comerciais
e abatimentos.

e Custo dos produtos e servicos vendidos que indica o valor das baixas dos
estoques de mercadorias vendidas. Gastos como colocacao das mercadorias em
posicao de venda, como transportes, seguros etc.

e Lucro bruto que é a simples diferenca entre a receita liquida e os custos dos
produtos e servicos vendidos, o que sobra desta subtracdo destina-se a cobrir
despesas com vendas, despesas administrativas e despesas financeiras.

e Lucro operacional que é o resultado da diferenca entre o lucro bruto (mais
receitas operacionais) e as despesas operacionais, sendo que se enquadra como
despesa operacional todas as receitas e despesas de natureza financeira.

e Receitas e despesas operacionais que aponta 0s ganhos ou perdas de capital
relativa aos elementos do ativo permanente, tais como lucros ou prejuizos
apurados na venda de investimentos, provisao para perdas provaveis na
realizacdo de investimentos, ganhos e perdas na alienagdo do ativo imobilizado
e baixa de ativo diferido referentes a gastos acumulados com pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos.

e Provisdo para imposto de renda que é calculado sobre o lucro do exercicio,
sendo considerado como exigibilidade no balanco patrimonial, logo,
normalmente aparece no resultado e no passivo circulante.

e Lucro liquido ou prejuizo, que resulta da diminui¢do do lucro apés o Imposto
de Renda, de participacbes devidas a debenturistas (caso em que 0s

debenturistas também participam no lucro - raramente isso acontece), a

empregados, a administradores e a detentores de partes beneficiarias (esses
titulos, que representam direito que certas pessoas tém de receber participagdo
no lucro, mesmo que ndo sejam acionistas, por terem no passado beneficiado
significativamente a empresa, também sdo pouco comuns). Essas participacdes
tém limitacOes legais e as duas primeiras sdo dedutiveis para calculo do

Imposto de Renda dentro de certas condigdes.
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2.4 Fluxo de caixa

Os fluxos de caixa deve ser o foco principal do gestor financeiro, seja na gestao das
financas rotineiras, ou no planejamento e tomada de decisdes a respeito da criacdo de valor para
0s socios. Uma demonstracdo correta desses fluxos € importante, pois permite distinguir os
fluxos de caixa das operacOes, de investimentos e de financiamentos da empresa e 0s concilia
com variagdes do caixa e titulos negociaveis durante o periodo (GITMAN, 2010).

Logo, o fluxo de caixa é um instrumento que apura o resultado entre o fluxo de entradas
e 0 de saidas, em determinado periodo de tempo, dos recursos financeiros da empresa, ou pode
ser determinado como uma soma de procedimentos, que proporciona, antecipadamente, avaliar
as decisdes pertinentes a administracao de recursos financeiros (MATIAS, 2007).

Para Assaf Neto (2014) o fluxo de caixa é a base para avaliacdo de uma empresa. Os
valores relevantes para a avaliacdo sdo 0s provenientes da atividade operacional da empresa e
disponiveis a todos os provedores de capital: proprios ou de terceiros. Ressalta-se que 0 impacto
do financiamento oneroso deve refletir-se inteiramente sobre o custo total de capital, utilizado
como taxa de desconto dos fluxos de caixa (ASSAF NETO, 2014).

Gitman (2010) expde que, do ponto de vista financeiro, as empresas, muitas vezes, se
concentram no fluxo de caixa operacional, gerado a partir de suas operagdes regulares -
producdo e venda de bens e servicos, usado na tomada de decisfes gerenciais-, e no fluxo de
caixa livre, valor do fluxo de caixa disponivel para os investidores (credores e proprietarios),
apos a cobertura das necessidades operacionais e investimentos em ativo imobilizados liquido
e ativo circulante liquido, monitorado com atencao pelos agentes do mercado de capitais.

Para Assaf Neto (2014) pode se admitir que o principal foco de incerteza dos fluxos
de caixa encontra-se na variavel vendas, em que se pode esperar incremento de 30% nas
receitas, admitindo-se um cenario otimista (expansdo da economia), ou uma queda de 20% no
ambiente de um cendrio pessimista (recessao), além do cenario mediano ou racional. (ASSAF

NETO, 2014). Na Tabela 1 pode-se verificar um exemplo ilustrativo de um fluxo de caixa.
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Tabela 1 - Exemplo fluxo de caixa

CONTAS/ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Custos/Despesas variaveis

Vendas 100.000,00  120.000,00  150.000,00 200.000,00 300.000,00

60%) (60.000,00)  (72.000,00) (90.000,00)  (120.000,00)  (180.000,00)

C“Sé%?sg[?ﬁ;gle;;je';'xos (12.000,00)  (15.000,00) (19.000,00)  (20.000,00)  (22.000,00)

Depreciagio (10.000,00)  (10.000,00) (10.000,00)  (10.000,00)  (10.000,00)

Lucro Operacional Bruto 18.000,00 23.000,00  31.000,00 50.000,00 88.000,00

IR (34%) (6.120,00)  (7.820,00) (10.540,00)  (17.000,00)  (29.920,00)

Lucro Operacional Liquido 11.880,00 15.180,00 20.460,00 33.000,00 58.080,00

Depreciac¢do 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00 10.000,00

Fluxo de Caixa Operacional 21.880,00 25.180,00 30.460,00 43.000,00 68.080,00

Fonte: Elaborada pelo autor adaptado de Assaf Neto (2014).

Na Tabela 1, pode-se ver um exemplo de fluxo de caixa onde o montante do
investimento programado é de $ 80.000,00, o fluxo de caixa foi aumentando de acordo com o
passar dos anos e 0s bens permanentes adquiridos foram depreciados totalmente na vida
estimada de cinco anos, ndo produzindo valor residual (ASSAF NETO, 2014).

2.5 Payback

Para Assaf Neto (2014) o periodo de payback, de aplicacdo bastante generalizada na
pratica, consiste na determinacdo do tempo necessario para que o dispéndio de capital (valor
do investimento) seja retornado por meio dos beneficios incrementais liquidos de caixa (fluxos
de caixa) promovidos pelo investimento. J4, segundo Gitman (2010) payback é o tempo preciso
para que 0 empresario resgate o capital inicial investido, calculado a partir das entradas no
caixa. O payback simples pode ser calculado dividindo -se o investimento inicial pela entrada

de caixa anual em caso de periodo anual, conforme podemos ver na Equacéo (1).

payback = Investimento inicial/ Fluxo de caixa depois do IR 1)

Na hipotese de uma série mista? de entradas de recursos financeiros no caixa, as
entradas anuais precisam ser acumuladas até a recuperacao do investimento inicial. Este método

é bastante popular, entretanto segundo Assaf Neto (2014) sofre criticas por ndo se levar em

2 Série mista € uma periodicidade de fluxos de caixa desiguais, que no refletem nenhum padréo especifico.
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conta as magnitudes dos fluxos de caixa e sua distribuicdo nos periodos que antecedem ao
periodo de payback e ndo levar em consideragdo os fluxos de caixa que ocorrem apos o periodo
de payback.

Com o intuito de contornar as restricbes encontradas na forma do payback simples, é
comum a introduc¢do do critério do fluxo de caixa descontado. A forma proposta ¢ a atualizacao
por meio de uma taxa de desconto que leva em consideragdo o valor do dinheiro no tempo, dos
varios fluxos de caixa para 0 momento inicial, e confrontar esse resultado liquido com o valor
do investimento (ASSAF NETO, 2014). Para executar o0 método € necessario igualar o
investimento inicial (1) ao somatorio do fluxo de caixa (FC) esperado por periodo (variando de
t =1 a n), descontada de uma taxa i (taxa de desconto), conforme se apresenta na Equacao (2).

n _FG
t=1 (1+i)t (2)

i =

Assim, o payback, antes de ser um critério para classificar propostas de investimentos,

é um critério para aceitar ou rejeitar projetos. Quando uma organizacao enfrenta problemas de

liquidez, ela é obrigada a dar preferéncia a iniciativas cujo capital investido retorne o mais

rapido possivel. Na ocasido em que a instituicdo atua em varios paises com graus diferentes de

risco, pode ser fundamental determinar diferentes periodos de payback, de modo a diminuir
riscos (LEMOS JUNIOR, RIGO e CHEROBIM, 2010).

Em pesquisa realizada por Oliveira (2017) com relacdo ao tempo de payback esperado

por um investidor no que tange a uma startup nos seus diversos setores de atuacdo. Foram

realizadas entrevistas com diversas pessoas de diferentes ocupa¢des, porém com algum tipo de

envolvimento com a area de inovacao. Os resultados foram apresentados na Figura 2.
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Figura 2 - Payback esperado por um investidor em startups

17.5%
0,
37,5% DE 2 A 3 ANOS
DE 3 A5 ANOS
ACIMA DE 5 ANOS
45,0%

Fonte: Elaborado pelo autor adaptado de Oliveira (2017).

De acordo com a Figura 2, 45% dos entrevistados acreditavam que o tempo médio de
payback esperado pelo investidor no que tange a uma startup era entre trés e cinco anos,
enquanto 37,50% dos entrevistados responderam que ficaria em torno de dois a trés anos,
17,50% dos entrevistados acreditam que seria acima de cinco anos e nenhum dos entrevistados
respondeu a op¢do de até um ano de operacao (OLIVEIRA, 2017).

Por se tratar de empresas de base tecnoldgica e geralmente inovador no mercado, o
retorno do investimento esperado pelos investidores € no longo prazo. Segundo Mota (2019) a
Uber, por exemplo, apesar do sucesso no seu ramo de atuacdo, é um exemplo de startup que
ainda nédo obteve o seu retorno do capital investido. Embora seja um investimento de longo

prazo o numero de investidores em startups cresce.

2.6 Custo de Oportunidade

Para Copeland, Koller e Murrin (1996) o uso de um recurso econémico em um
empreendimento exclui a possibilidade de se utilizar este mesmo recurso em outra aplicacao, e
os individuos que investiram nesse determinado empreendimento vao esperar um retorno por
ndo ter escolhido outra alternativa de mesmo risco.

Segundo Lemos Janior, Rigo e Cherobim (2010), como acontece com todos os fatores
de producdo, o capital proprio também precisa ser remunerado. A légica por tras da necessidade
da remuneracao do capital proprio é a existéncia de um custo de oportunidade do capital. Custo
de oportunidade é quanto se deixa de ganhar por ndo se estar aplicando na melhor alternativa.
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O custo de oportunidade dos recursos internos origina-se do uso de recursos de
propriedade da empresa, ja existentes, e que poderdo ser alocados para novos investimentos.
Logo, quando a empresa decide utilizar o recurso existente em determinado projeto, incorre em
um custo implicito, denominado de custo de oportunidade (ASSAF NETO, 2014).

O investidor analisa o custo de capital como uma taxa de retorno exigida em seus
projetos de investimento, tanto para remunerar um custo de oportunidade quanto para premiar
um risco percebido. E um padréo financeiro (LEMOS JUNIOR; RIGO; e CHEROBIM, 2010).

2.7 Valor Presente Liquido (VPL)

O Valor Presente Liquido é visto como uma técnica elaborada de or¢camento de capital
devido a considerar claramente o valor do dinheiro no tempo. Todas as técnicas desse tipo
descontam, de alguma maneira, os fluxos de caixa da empresa a uma taxa especificada. Essa
taxa comumente chamada de taxa de desconto, retorno requerido, custo de capital ou custo de
oportunidade consiste com o retorno minimo que um projeto precisa proporcionar para manter
inalterado o valor de mercado da empresa (GITMAN, 2010).

Segundo Assaf Neto (2014), a medida do valor presente liquido é obtida pela diferenca
entre o valor presente dos beneficios liquidos de caixa, previstos para cada periodo do horizonte
de duracdo do projeto, e o valor presente do investimento (desembolso de caixa). A l6gica do
VPL ¢ a de que se o projeto estd remunerando a empresa ao seu custo de capital, ele gerara
caixa suficiente para pagar 0s juros e para remunerar 0s acionistas de acordo com suas
exigéncias. Se, além disso, o projeto gera um VPL positivo, significa que a empresa aumentara
sua riqueza ao aceita-lo (LEMOS JUNIOR, RIGO e CHEROBIM, 2010). Logo, o valor
presente liquido (VPL) é encontrado subtraindo-se o investimento inicial de um projeto (FCo)
do valor presente de suas entradas de caixa (FC;), descontadas a taxa de custo de capital da

empresa (r), conforme pode-se ver na Equacéo 3.

n _FC _
£=1 (141t

VPL =}, FC, ©)

Segundo Lemos Janior, Rigo e Cherobim (2010) algumas observac¢Ges importantes
devem ser feitas a respeito do VPL, como: as propostas de investimento de capital com VPL =
0 sdo quase impossiveis de ocorrer. Caso ocorram, a decisdo podera ser por aceita-las, pois

remuneram a empresa em sua exigéncia de retorno, e evitam a busca de alternativas de
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investimento; existem dificuldades de natureza prética, por exemplo, no ajuste do risco nos
projetos de orcamento de capital, e na mensuracéo dos beneficios gerados por alguns projetos

que podem ter VPL negativo, mas que podera trazer uma imagem positiva para a empresa.

2.8 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Para Gitman (2010) a taxa interna de retorno (TIR) €, provavelmente, a mais usada das
técnicas sofisticadas de orcamento de capital, embora seja consideravelmente mais dificil de
calcular a méo do que o VVPL. A taxa interna de retorno (TIR) consiste na taxa de desconto que
faz com que o VPL de uma oportunidade de investimento seja igual a$ 0 (ja que o valor presente
das entradas de caixa iguala-se ao investimento inicial).

ComaTIR, procura-se determinar uma unica taxa de retorno para sintetizar os méritos
de um projeto. Essa taxa é dita interna no sentido de que depende somente dos fluxos de caixa
do projeto, e ndo de taxas oferecidas pelo mercado. Quanto maior a TIR, melhor sera o projeto
(LEMOS JUNIOR; RIGO e CHEROBIM, 2010).

De acordo com Assaf Neto (2014) se a taxa interna de retorno exceder (ou igualar) o
percentual minimo desejado pela empresa, considera-se o investimento como economicamente
atraente, devendo ser aceito. Caso contrario, opina-se tecnicamente por sua rejeigdo. E
importante observar que a Gltima hipo6tese ndo significa necessariamente que o projeto ndo seja
lucrativo; podera sé-lo, mas produzindo uma taxa de retorno inferior a desejada (fixada como
minima) pela empresa.

Para executar o0 método é necessario utilizar a seguinte formula onde FC; significa o
fluxo de caixa de cada periodo e ot é o periodo em questdo. Assim, cada fluxo de caixa é

dividido pela TIR elevada ao seu respectivo periodo (t), como pode-se ver na Equacao 4.

n FCt
t=1 (14TIR)t

Segundo Assaf Neto (2014) conclui-se que o desempenho de um investimento é
dependente ndo somente das projecdes de caixa, mas também de sua taxa de reinvestimento.
Cenarios econdémicos recessivos, mesmo que nao exercam influéncias sobre os resultados de
caixa do projeto, podem reduzir sua taxa de retorno diante de oportunidades menos lucrativas

de reinvestimentos. Em momentos de expansao da economia, ao contrario, 0s investimentos
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demonstram maior atratividade determinada pelas melhores condig¢des conjunturais de

reaplicacdo dos fluxos intermediarios de caixa.

2.8 Plano de Contingéncia de Negdcios

De acordo com Amaro (2004) o plano de contingéncia deve ser parte da politica de
seguranca de uma organizacdo complementando assim o planejamento estratégico desta. Nele
sdo especificados procedimentos pré-estabelecidos a serem observados nas tarefas de
recuperacdo do ambiente de sistemas e negocios, de modo a diminuir o impacto causado por
incidentes que ndo poder&o ser evitados pelas medidas de seguranga em vigor.

Ainda segundo Amaro (2004) o plano de contingéncia de negécios, é possivel dizer que
visa a criacdo de um documento corporativo para gque seja possivel mensurar as areas de maior
risco da empresa e quantificar o impacto da area, caso a mesma venha a sofrer algum dano, seja
através de um desastre natural (furacdo, tempestades, tsunami, terremoto, tornados), protesto
Ou greve, economia em risco, erros criticos de aplicacbes que demandam a possibilidade de
perda de dados e etc.

De acordo com Assi (2004) ndo existe um modelo ou férmula predefinida para a
elaboracdo de um plano de contingéncia, uma vez que cada instituicdo possui particularidades,
porte e volume diferentes, sem contar os modelos diferentes de conduzir seus negécios. A
qualidade do plano de contingéncia é proporcional ao tempo e esforco que os profissionais e
gestores nele empregam.

Ainda de acordo com Assi (2004) é importante realizar um ciclo de analise e avaliacdo
de riscos para que se possa entender as etapas que deve-se mapear internamente e externamente,
para ligar os processos, analisar a metodologia de controle interna alinhado a uma gestdo de

compliance efetiva, para que seja possivel avaliar os riscos corporativos existentes.
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1 APRESENTACAO

Este Manual tem como objetivo principal orientar empreendedores tecnologicos na
elaboracdo do plano de negécios de suas startups, visto que se trata de um dos pontos
fundamentais para a prospecgdo de recursos para desenvolver o negécio. Um plano de negécio
bem estruturado aumenta, consideravelmente, as chances de que investidores privados ou
orgdos publicos oferecam recursos financeiros as empresas nascentes.

Este Manual foi desenvolvido por Thiago de Miranda Fernandes Ribeiro, sob a
orientagéo da Prof.2 Dra. Graciela Aparecida Profeta, como um dos produtos resultantes de seu
Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) no Programa de Pds-Graduagcdo em Propriedade
Intelectual e Transferéncia de Tecnologia para a Inovacdo (PROFNIT).

Neste Manual constam informacdes que servirdo para empreendedores tecnologico
obterem conhecimento minimo necessario em relacdo as quais questdes que devem ser
avaliadas para saberem se sua futura empresa é vidvel ou inviavel economicamente. Para
construcdo deste Manual foi preciso realizar pesquisas bibliograficas em documentos na area
de administracdo, economia, tecnologia da informacéo e areas afins.

Esperamos disponibilizar, aos que consultarem o presente Manual, uma leitura
esclarecedora, a partir de uma linguagem simples e clara. Por outro lado, lembramos que este
Manual ndo deve ser tomado a finco, como se fosse uma “receita de bolo”, uma vez que cada
tipo de empresa tem suas particularidades que devem ser consideradas. Logo, recomenda-se
que este Manual seja apenas um ponto de partida para que o empreendedor possa reduzir 0s
riscos de fracasso na sua empreitada no mundo dos negdcios e, ou aumentar suas chances de

captar recursos para seu empreendimento.

2 O QUE E PLANO DE NEGOCIOS?

E um documento basico que guiara o empreendedor, seja o que se aventura

em um setor com necessidade macica de uso da tecnologico ou até mesmo em
outros setores, em todo processo de conhecimento do mercado de atuacédo da futura
empresa, que também possibilita ao empreendedor e investidor conhecer com maior

detalhe as caracteristicas das areas estratégicas do negoécio, como por exemplo,

recursos humanos, marketing, logistica, administrativo financeiro entre outros.




o1

Geralmente o empreendedor néo dispde de recursos financeiros para arcar com todo
custo que envolve a abertura e operacdo inicial de uma empresa. Neste caso a procura por
investidores, agéncias de fomento, bancos, entre outros orgdos financeiros é a saida; e,
normalmente os mesmos solicitam o plano de negdcios para analisar a viabilidade da proposta.

Apesar de muitos empreendedores entenderem a importancia deste documento, poucos
executam este estudo antes de abrirem suas empresas e 0s que efetuam ndo o fazem de maneira
completa e correta, 0 que é um erro podendo causar varias dificuldades na jornada do
empreendedor ou até mesmo o0 ndo “nascimento’ ou 0 fechamento precoce da empresa. Imagino
que seja melhor perceber a inviabilidade do negdcio no papel ao invés de descobrir no
mercado, certo? Portanto, o plano de negdcios deve ser feito por escrito para que
empreendedor/investidor consiga acompanhar todas acGes e decisdes que poderdo impactar nos
objetivos da empresa.

Para montar, de forma correta tal documento, ele deve ser dividido por se¢des, sendo
cada uma mais detalhada possivel. Cada plano de negdcios tem suas especificidades, porém em

nenhum deles deve faltar as seguintes seces:

a)  Sumario Executivo

b) Modelo de Negdbcio

c) Anaélise e Planejamento Estratégico
d) Plano Operacional

e) Plano de Recursos Humanos

f)  Plano de Marketing

g) Plano Financeiro

Agora que ja sabemos o que é e como deve ser escrito 0 plano de negocios, nas se¢bes

seguintes iremos descrever o que deve conter dentro de cada topico.
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3 SUMARIO EXECUTIVO

O sumario executivo nada mais € do que o resumo de todo o plano de negdcio. Nele
deve conter todos os principais pontos do plano de negocios. Apesar de ser 0 primeiro topico
do documento ele deve ser escrito por dltimo, tendo em vista que ele é o resumo do que ja foi
escrito.

No sumario executivo deve conter, de forma sucinta: i) o setor comercial que a empresa
ird atuar; ii) o tipo de servico ou produto ofertado; iii) endereco fisico e eletrdnico; iv) visao,
missdo, valores, metas, objetivos; v) quantidade de funcionérios; vi) informacGes sobre os
sOcios responsaveis, por exemplo, formacdo, trajetéria no mercado de trabalho, etc.; vii) forma
de comunicacdo com clientes; viii) forma juridica; ix) enquadramento tributario; x) capital
social; xi) fonte dos recursos a serem empregado; Xii) projecdes de demandas e ofertas, xiii)
resumo da analise financeira; xiv) anélise de mercado; Xv) entre outras aspectos que possam
afetar o fluxo de caixa e, consequentemente, a viabilidade do negdcio.

O sumario executivo deve conter no maximo trés paginas e escrito de forma clara e
objetiva para que o leitor/investidor seja seduzido em ler o restante do plano de negdcios.
Lembre-se que como ele é o primeiro tépico do documento, é por ele que o leitor comeca a
descobrir as particularidades da proposta de negécio da empresa. Logo, caso 0 Sumario
executivo ndo seja bem feito, o leitor/investidor ndo se interessara em terminar a leitura e vocé

pode perder um potencial investidor na empresa.

4 MODELO DE NEGOCIOS

O modelo de neg6cio € onde vocé demonstra como 0s produtos ou servicos Sao
produzidos, dizer em quais aspectos sdo diferentes, importantes e disruptivos, quem serdo 0s
clientes, e 0 mais importante, como o negécio sera monetizado. Para as startups esse € um
momento muito importante, pois caso ndo encontre formas de monetizar o negdcio, é sinal de
que ele deve ser abortado ou mudado.

Existem diversos tipos de modelos de negdcios, desde o mais tradicional aos mais
atuais, que sdo usados por diversas startups no mundo inteiro. Cada tipo tem suas
especificidades e o empreendedor deve ter o know how para escolher o ideal para ser usado na

sua empresa. Abaixo segue alguns exemplos de tipos de modelos de negécios.



Figura 3 - Tipos de Modelos de Negdcios

Franquia: modelo bem tradicional e famoso, podemos dizer que esse é um
modelo para distribuicdo e comercializacdo de produtos e servicos.

Exemplo: Bob” s, Burger King, Leitura.

Freemium: parecido com o modelo de assinatura, porém as empresas

oferecem um tipo de servico gratis para atrair os clientes para os planos

pagos. Exemplo: Spotify, Deezer.

Assmatura: funcionamento simples e pratico, onde empresas oferecem

produtos ou servicos mediante ao pagamento de uma taxa. Exemplo:
Netflix, Sky, Veja.

Isca e Anzol: a empresa oferece um produto com a margem de lucro baixa,
poréem quando o cliente compra ele fica dependente desta empresa na hora

de utiliza-lo. Exemplo: maquinas de café e suas capsulas.

Marketplace: utilizado por grandes players de mercado que por ja estarem
bem estabelecidos, aproveitam-se da sua marca para que outras empresas
de menor expressao consigam vender online em suas plataformas € em

troca cobra uma porcentagem por casa venda. Exemplo: Mercado Livre,
Casas Bahia, Walmart.

Negocios Sociais: empresas que exploram temas sociais e ambientais para
tirarem proveitos financeiros. Exemplo: Solidarium (oferece canais de

vendas para produtores mais pobres);

Economia Colaborativa: um dos modelos de negocios mais usados por
startups, onde empresas conectam pessoas distintas com interesses
economicos diferentes € monetizam essas conexoes. Exemplo: Uber, Ifood,

Pediufarma.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A ferramenta Canvas é muito utilizada pelas startups para demonstrar o0 modelo de
negocios. Trata-se de uma ferramenta adequada para ser introduzida nesta parte do plano de
negocios. No Canvas deve conter nove quadros subdivididos em: i) segmentos de clientes; ii)
proposicdo de valores; iii) canais de relacionamento com os clientes; iv) fluxo de receitas; v)
recursos chaves; vi) atividades chaves; vii) parcerias chaves; e ix) estruturas de custos. No

Quadro 3, apresenta-se uma exemplificacdo de como preencher os nove blocos do Canvas.

Quadro 3 - Exemplo de como construir um Canvas®

Fonte: Elaborado pelo autor.

3 As cores e tamanhos dos quadros sdo meramente ilustrativos e podem ser alterados a qualquer momento.
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O Canvas pode ser desenvolvido no Word, Excel e aplicativos especificos. A seguir
sugerimos algumas alternativas de sites/aplicativos capazes de dar maior agilidade no processo
de desenvolvimento do seu modelo de negécio:

a) www.sebraecanvas.com

b) www.siteware.com.br

c) www.mindmeister.com

Para exemplificar e ficar mais claro de como se fazer um Canvas, no Quadro 4
mostramos o0 Canvas da Uber, uma das empresas mais famosas do momento por ter
desenvolvido um dos modelos de negdcios mais disruptivo dos tltimos anos. A Uber modificou

a forma das pessoas utilizarem o sistema de transporte no mundo.

Quadro 4 - Canvas da Uber*

Fonte: Elaborado pelo autor.

4 Para elaborar deste quadro foram consultados www.usemobile.com.br, www.analistamodelosdenegocios.com.br,
www.experience.hsm.com.br, entre outros.


http://www.sebraecanvas.com/
http://www.siteware.com.br/
http://www.mindmeister.com/
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5 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Analisar os fatores externos que envolvem o ambiente onde a empresa se instalara é
indispensavel. A conjuntura econémica do pais exige dos empreendedores 0 maximo de
profissionalismo, eficiéncia e eficacia. Hoje, os empreséarios bem-sucedidos sdo 0s que
prosperam com o minimo de recursos financeiros possiveis. O pouco capital disponivel deve
ser utilizado para o crescimento e continuidade da empresa.

Com base nessas informacdes pode-se verificar a importancia das ferramentas de
anélise do mercado, pois é a partir delas que as organiza¢Ges conseguem buscar o melhor
alinhamento entre o que podem oferecer e 0 que o mercado deseja. Nas subsec¢des seguintes,
apresentam-se esses métodos de analise ao quais 0s empreendedores devem seguir para ter um

norte e conseguir fazer uma boa projecdo de mercado.

5.1 Analise PEST

Para uma maior seguranca nas suas decisdes, 0s socios devem estar atentos as acdes
que tomaréo para o progresso e aprimoramento do empreendimento. A ferramenta PEST, que
se refere a fatores politicos, econémicos, sociais e tecnoldgicos, permite realizar uma
importante analise de quatro fatores do macroambiente que influenciam na tomada de deciséo

da abertura da empresa.

Quadro 5 - Ferramenta PEST

Fatores politicos Fatores econémicos Fatores sociais

Sao todas influéncias do
ambiente externo mundial,

Iniciativas de politicas
publicas que podem

S4o as forcas de
estruturas sociais

afetar o nacional e, ou local que juntamente com o
empreendimento. O podem influenciar a satde conjunto de valores
foco é na financeira da empresa, tais | dos cidaddos de uma

instabilidade politica
nacional, estadual e,
ou municipal, regras
tributérias, legislacdes
vigentes e medidas
sanitarias, se houver.

Essas informacdes sdo
encontradas em
paginas da internet de

como taxa de juros, inflagéo,
produto interno bruto, entre
outros.

Essas informacGes podem ser
encontradas em bases de
dados do governo como a do
Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica
(IBGE), Instituto de

comunidade ou
localidade, que
podem influenciar as
organizagfes em
suas decisodes
estratégicas.

Essas informacgdes
sdo encontradas em
diversos sites de
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noticias.

Exemplo foi a
mudanca de habito
da populacéo durante
a pandemia que
passou a realizar
mais compras online.

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.2 Andlise da Concorréncia

Apos a elaboracdo da Analise PEST é importante realizar uma profunda analise dos

concorrentes, elencando por nomes e mencionando seus principais pontos fortes e fracos. Uma
forma de saber quem sdo seus concorrentes é realizando uma pesquisa de mercado para
identificar quais empresas oferecem produtos/servicos iguais ou parecidos com o0s da sua

empresa.
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No caso de startups, como geralmente sdo produtos inovadores, o numero de
concorrentes podera ser pouco, porém pode haver produtos tradicionais que podem também ser
concorrentes. Um exemplo é a Uber que pode considerar os tdxis como seus concorrentes. Para

isso pode-se fazer os seguintes questionamentos em relacdo aos seus concorrentes:

Figura 4 - Questionamentos em relacdo a concorréncia

Qual o valor

Qual cobrado pelo
municipio,

Como é 0

: 1Co/ ¥4
Qual piblico- M6 PROCHNY, atendimento

estado e pais

alvo eles prestado? Qual horario de

exploram? eles atendem? funcionamento?

o
T
St

Fonte: Elaborado pelo autor.

Em seguida faca uma andlise critica sobre sua futura empresa e verifique se ela
conseguira atender aos clientes no mesmo nivel dos seus concorrentes e se tera algum
diferencial que possa chamar a atencdo dos consumidores para 0 Sseu produto/servigo.
Recomenda-se que tal analise seja feita de forma objetiva e com a menor interferéncia da ja
conhecida “paix&o de todo empreendedor” .

A andlise critica e técnica ajudara a ter a real clareza de que sua futura empresa estara
apta ou ndo a concorrer com seus concorrentes. Caso contrario, seu plano de negdécios podera

te levar para um caminho errado.
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5.3 Analise do publico-alvo

No plano de negdcios devera conter caracteristicas do publico-alvo que a empresa
pretende atender, esses dados sdo importantes para saber se sua empresa atendera clientes do
mesmo perfil dos seus concorrentes ou ndo. Para essa andlise pode-se fazer as seguintes

perguntas:

Figura 5 - Perguntas sobre caracteristicas do pablico-alvo do
negocio

i. Essa classe social realmente consumiria seu produto/servico?
ii. Qual a rende média dos seus clientes?
iii. Quanto em média eles gastam por més com o produto/servico
ofertado?

iv. Qual o nivel de escolaridade?

v. Onde moram?

vi. Qual a faixa etéria?

vii. De qual género?

Fonte: Elaborado pelo autor.

Sdo perguntas basicas como estas, que ajudam a definir as caracteristicas da demanda
pelo seu produto. Porém, como cada empresa possui suas particularidades, outras perguntas
podem e devem ser acrescentadas para melhor retratar as caracteristicas da demanda presente

no ambiente/setor ao qual seu negdcio se inserira.

5.4 Analise dos Fornecedores

Nesta etapa € importante fazer um levantamento de todos possiveis fornecedores, quais
suas particularidades que podem afetar o cotidiano da sua empresa. Importante escolher
fornecedores que possam garantir o fornecimento dos produtos/servicos sem riscos de

interrupcdo repentina. Algumas perguntas sdo importantes de serem feitas:
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Figura 6 - Questionamentos para analise de fornecedores

Os clientes dao

Entfregam os S ey O fornecedor
¢ Os :
O prego esta produtos/servi- oo dnonlaeee fomecedor?.0 possui algum
de acordo §05 00, prez e fornecedor diferencial
S importante em

com o do acordado? possui boa

qualidade? foos
mercado? Cnile relacdo aos

Ranoara concorrentes

Fonte: Elaborado pelo autor.

Esses questionamentos devem ser feitos em relacdo a cada fornecedor da empresa.
Caso a empresa possua muitos fornecedores é importante mencionar 0s mais relevantes. Agora,
se a empresa possua somente um fornecedor, o estudo deve ser ainda mais aprofundado, pois a

sua empresa nao pode ficar, por exemplo, sem matéria-prima repentinamente.

5.5 Previsao de vendas

Nesta etapa do plano de negocios é importante fazer uma projecédo de vendas podendo
ser semanal, mensal ou anual. Para o levantamento dos dados que serdo utilizados na projecao
de vendas deve-se ter uma metodologia adequada e bem apresentada, para que fique claro ao
leitor (investidor) se essas projecdes realmente podem ser alcangadas. Existem dois tipos de
metodologias que sdo mais utilizadas: as qualitativas e quantitativas.

A qualitativa inclui julgamento, que traduz as opiniGes dos gerentes, especialistas,
pesquisas de mercado e estimativas das equipes de vendas. Ja a quantitativa inclui o0 método
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causal e a anélise de séries temporais onde ¢ muito utilizado em produtos e servicos que a
sazonalidade no consumo influencia muito na demanda. Existem casos em que o ideal é aplicar
uma metodologia mista onde sdo utilizadas as abordagens qualitativa e quantitativa juntas.

Essas projecOes sdo importantes, pois serdo usadas posteriormente no plano financeiro
e na elaboragdo de cenérios, tépico mais importante do plano de negocios. Geralmente sdo
adotados trés cenarios:

Figura 7 - Cenarios para o Plano de Negocios

Realista - onde o empresario projeta a receita de acordo com o que 0
mercado oferece no momento.

Otimista - onde o empresario projeta a receita a uma porcentagem
superior ao que mercado esta oferecendo no momento, visto que pode

ocorrer um maior aquecimento da demanda por exemplo. Tal
norcentagem, muitas vezes é escolhida a partir de m
do empreendedor sobre o setor, ou baseando-se em
estudos que apontam as expectativas futuras para 0 mercado em que
atua.

Pessimista - onde o empresario projeta a quantidade de vendas inferior
ao que o mercado esta oferecendo no momento, o0 que pode acontecer

com o desaquecimento da economia por exemplo.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Abaixo segue um passo a passo para elaboracdo de cendrios realistas, otimistas e
pessimistas, lembrando que néo € regra e pode variar de empresa para empresa.
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Figura 8 - Passo a passo para elaboragdo de cenarios realistas, otimistas e pessimistas

« Levantamento de mercado utilizando entrevistas com empresarios e clientes do setor]
onde sua startup ird operar (ou ja opera).

J

« Ap0s as entrevistas, estimar de forma realista a quantidade de possiveis clientes que)
consumirdo seus produtos/servigos.

« Estimar o ticket médio que cada cliente possa vir a gastar na sua empresa

N
=h) * Determinar sua margem de lucro sobre os produtos/servicos ofertados por sua empresa.

J

« Calcular a receita bruta: Receita Bruta Anual= Demanda Anual x Ticket Médio Anual.

~N

=hf) ¢ Calcular o Lucro Bruto: Lucro Bruto = Receita Bruta x Margem de Lucro Bruta

J

» Calcular o cenario otimista aumentando, geralmente entre 10% e 20%, as variantes de|
demanda anual e/ou ticket médio anual, por exemplo.

J

» Calcular o cenario pessimista diminuindo, geralmente entre 10% e 20%, as variantes de
demanda anual e/ou ticket médio anual, por exemplo.

J

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.6 Missao, Visao e Valores

Neste tdpico deve ser descrito o proposito da empresa existir, 0 motivo pelo qual os

empreendedores acreditam nela e querem que ela se torne realidade (Missdo). Os

empreendedores também devem expor onde a empresa quer chegar, um grande objetivo a ser

alcangado a longo prazo (Vis&o).

Além de mencionar os principios a serem seguidos em todas as a¢des da organizacao,

devendo ser visiveis tanto interna quanto externamente (Valores). Abaixo segue alguns

exemplos de missdo, visdo e valores de algumas startups bem-sucedidas nos ultimos anos:
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Quadro 6 - Exemplos de misséo, visdo e valores de algumas startups

A missédo do iFood é ser a maior e melhor plataforma de delivery da América
Latina, dando ao consumidor mais opcdes e agilidade na hora de pedir comida. Entre
seus valores estdo a facilidade, privacidade e respeito com 0s Usuarios e parceiros.

Além do trabalho constante pelo melhor servigo, perseguimos a missédo de

impactar positivamente a populagdo, tornando o transporte mais barato, rapido e seguro

para passageiros e o dia a dia mais rentavel e tranquilo para motoristas através da

tecnologia.

s

pessoal a estudantes, educadores, profissionais criativos e consumidores do mundo todo

A Apple esta comprometida a levar a melhor experiéncia de computacéo

através de seu hardware, software e servigos de internet inovadores. Produzir produtos
de alta qualidade e fécil uso que incorporam alta tecnologia para o individuo, provando

que alta tecnologia ndo precisa ser intimidadora para aqueles que ndo sdo experts em

computacéo.

Fonte: Elaborado pelo autor.

6 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional define como a empresa funcionara; ou seja, como ela
vai desenvolver e distribuir seus produtos. E hora de colocar no papel todos 0s passos
necessarios para que empresa execute, com sucesso, 0 que se programou para fazer. Algumas

perguntas podem ajudar a identificar todas essas necessidades. S&o elas:
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Figura 9 - Perguntas para identificacdo de necessidades do Plano Operacional

Onde
trabalhara

Quantos

cada pessoa
funcionarios
na sua

Serao
empresa?

NECESSarios
parao
funcionamento

da empresa?

Fonte: Elaborado pelo autor.

Quais sao os
equipamentos
Necessarios
para cada

etapa?

Quais serdo
0s
processos
principais
da
01ganizagio

?

Quais
ferramentas
auxiliarao
esses

processos?

N&o tenha medo de colocar coisas demais no seu plano operacional. Esse é 0 momento

de detalhar cada passo, tudo o que auxiliara para que o seu produto final seja entregue com

qualidade para o cliente.

O fluxo dos processos operacionais é importante conter nesta secdo e tem como

objetivo apresentar de forma simplificada as rotinas dentro de um processo para ficar mais facil

a compreensdo dos envolvidos no projeto. Essas demonstraces sdo importantes, para uma

startup de delivery, por exemplo, onde a maioria dos envolvidos ndo sdo funcionarios da

empresa, S&0 parceiros externos e precisam estar cientes dos processos a seguirem. Na Figura

3, apresenta-se um exemplo de fluxograma basico de um aplicativo de delivery aplicado a

compras em supermercados.
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Figura 10 - Processos bésicos de funcionamento da plataforma de delivery para
compras em supermercados

O cliente escolhe seu mercado favorito (parceiro da plataforma) e monta sua lista de
produtos

O cliente paga pelo aplicativo de forma rapida e segura

O shopper (parceiro) vizualiza o pedido e aceita realizar as compras
O shopper (parceiro) se dirige até o supermercado e realiza a compra

O shopper (parceiro) se dirige até o local onde o cliente solicitou a entrega

O cliente recebe as compras avalia a plataforma e o shopper

Fonte: Elaborado pelo autor.

Além dos fluxos dos processos do aplicativo em si, também € importante constar os
processos internos da empresa como: a quem cada funcionario deve se reportar quando surgir
algum problema, qual caminho ele deve seguir para resolver o imprevisto, entre outros

processos internos que devem conter nesta se¢do do plano de negocios.

7 PLANO RECURSOS HUMANOS

Nesta secdo deve-se descrever 0s principais executivos/gestores da empresa,
mostrando os pontos fortes, experiéncia, nivel de adequagéo e envolvimento com o negdcio.
Também deve-se destacar o quantitativo de colaboradores e as exigéncias quanto a formacao,
bem como programas de treinamento e capacitacdo, se necessarios. As pessoas sao 0 ativo mais
importante de qualquer empresa, por isso no plano de negdcios deve ser demonstrado que a
equipe, principalmente a que atua no nivel estratégico, esta preparada para fazer a startup

crescer.
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No planejamento estratégico é essencial ter um organograma da futura empresa para
ficar definido as divisdes de setores dentro da empresa com seus respectivos responsaveis. 1sso
¢ importante para apresentacdo a possiveis investidores. As startups quase sempre tém um
organograma enxuto, com poucos funcionarios. Na Figura 4, segue um exemplo de um

organograma que pode ser usado para uma empresa de delivery.

Figura 11 - Exemplo de um organograma de uma empresa de delivery

PRESIDENTE &
CEO

EXECUTIVO
ASSISTENTE

PRESIDENTE & &

DELIVERY &
ATENDIMENTO
AO CLIENTE

VENDAS & PRODUTOS & GESTAO

MARKETING

INOVACAO FINANCEIRA

Fonte: Elaborado pelo autor.

Este exemplo apresentado na Figura 4 refere-se a um organograma enxuto. Isto porque,
no caso das startups, € comum que os fundadores acumulem vérias fungdes ao mesmo tempo
devido possuir poucos recursos financeiros.

Além disso, conforme os socios conseguem aportes financeiros e a empresa comega a
crescer, torna-se necessario que as fungdes operacionais do negdcio sejam delegadas, de modo
que os sbécios permanecem mais na parte estratégica da empresa, buscando garantir seu

crescimento e sua sustentabilidade.
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8 PLANO DE MARKETING

A grande dificuldade para uma empresa que se lanca no mercado é conciliar o
Marketing com o capital a ser investido. Normalmente o empresario repensa em fazer altos
investimentos neste setor uma vez que j& esta descapitalizado com o investimento para o
lancamento do empreendimento.

Para fazer um bom plano de marketing o empreendedor deve seguir alguns passos
importantes para que ndo gaste recursos financeiros e esforgos em atividades que néo traréo

retorno. Abaixo segue alguns passos para construcdo de um bom plano de marketing.

PASSO 1 Planeje os objetivos da estratégia de marketing da sua startup. Segue abaixo
exemplos de objetivos de marketing mais comuns:

a) Converter e vender mais;

b) Garantir a satisfacdo e fidelizar clientes;
c) Aumentar visibilidade e engajamento;
d) Construir boas relacdes com clientes e parceiros; e

e) Educar o mercado.

HACRI0M T Defina o cliente da sua startup.

A primeira pergunta para responder na criagdo desse personagem é: "qual é a dor do

meu cliente e como meu produto/servigo pode solucionar?" Mas é preciso ir muito além nesta

etapa, por exemplo:

Qual a idade exata do seu cliente?
Onde ela mora?

Qual é o seu trabalho?

O que ela gosta de fazer no tempo livre?

Quais meios ou canais de comunicacao ela acessa?
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PASSO 3 Produza contetdo relevante.

Quando vocé ajuda as pessoas com informacdes relevantes e gratuitas, elas constroem
uma relacdo de confianga com sua marca e ficam mais propensas a comprar algo de vocé. O
marketing de conteddo pode englobar diversos tipos de midias que podem ser compartilhados
em diferentes canais. Tipos de conteddo mais comuns:

Artigos em blogs;

Imagens em redes sociais, principalmente Instagram e Facebook;

Videos no Youtube ou mesmo em redes sociais;
Guias, manuais ou passo a passos;

Pesquisas e estudos de caso.

SZEIORE . Comece a Se engajar nas redes sociais.

No inicio, € normal pensar em estar presente em todas as redes sociais possiveis, mas
ndo é assim que deve ser. Dependendo do perfil de cliente que vocé criou conforme a nossa

segunda dica, pode ser que o seu cliente ideal esteja usando uma rede especifica. Exemplos de
redes sociais:

©) 6 W@

SASEIORS | Ayutomatize seu marketing para startup.

Um bom marketing digital para startups precisa automatizar os seus processos. Alias,
0 que ndo falta no Brasil sdo ferramentas de automacdo de startups de marketing digital. A
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rotina da maioria das equipes da area é bastante ardua. Logo, essas ferramentas que reduzem o
trabalho Manual e aumentam a eficiéncia ou até mesmo os resultados devem fazer parte de
qualquer estratégia.

A seguir, tem-se uma relacéo de exemplos de como as ferramentas de automacéo de
marketing podem te ajudar: i) disparar e-mails especificos; ii) realizar postagens de material de
divulgagio nas redes sociais; iii) gerar mais leads®; iv) gerar dados que podem ser usados para

mensurar resultados de campanhas de marketing; e, v) realizar testes A/B°.

ZZSRIONEE ) Faca testes e mensure resultados.

Por Gltimo, temos uma etapa que, na verdade, deve ser feita constantemente. Realizar
testes e analisar métricas com frequéncia serve para que vVOCé possa ajustar suas estratégias de
marketing para obter melhores resultados, gastar menos tempo e menos dinheiro. Confira
algumas métricas para vocé ficar de olho: i) nimero de visitas nas redes sociais da empresa; ii)
taxa de cliques; iii) custo por clique; iv) leads mensais; v) taxa de conversdo’; em vi) taxa de

abertura de e-mails;

8.1 Propriedade intelectual

Dentro do plano de marketing deve esta previsto o gerenciamento das propriedades
intelectuais da empresa tais como: direitos autorais, direitos conexos, programas de
computador, topografias de circuitos integrados, cultivares, patentes, desenho industriais,
indicacBes geograficas, marcas entre outros. Os mesmos devem ser solicitados seus direitos
pela empresa nos 6rgdos competentes 0 quanto antes para ndo correr o risco de ser copiado e
perder a prioridade dessas propriedades intelectuais.

Dentre elas esté a propriedade da marca, um ativo valioso que deve ser protegido para
n&o correr o risco de perder o direito sobre a mesma para outra empresa. Existem empresas que
a marca é mais valiosa do que todos os outros ativos tangiveis da organizagdo. No Brasil o
Orgdo competente para solicitar o direito por determinada marca é o Instituto Nacional da

Propriedade Intelectual (INPI), na Figura 5 segue 0s passos para solicitar este direito.

S Leads sdo contatos de possiveis consumidores que deixaram seus dados e suas informagdes pessoais ou
profissionais (como e-mail, nome ou telefone) em troca de alguma recompensa oferecida pela empresa.

® Teste A/B é criar duas versdes de um ativo digital para ver a qual deles os usuérios respondem melhor.

" Taxa de Conversao sdo visitas a um site que atingem uma meta pré-determinada, como por exemplo preencher e
enviar um formulario de contato ou concluir uma compra em um e-commerce.
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Figura 12 - Passos para registro de marcas no INPI

Depositar e protocolar Publicacéo na RPI
pedido de direito da e (Revista da Propriedade
marca Intelectual)

Pesquisa da marca

Deferimento (60 dias
Periodo para oposicéo . para pagar 1° decénio)
: Decisdo do INPI
((UGIES) Indeferimento ( 60 dias
para recurso)

Concesdo do registro

Fonte: Elaborada pelo autor.

O primeiro passo a ser dado é pesquisar se ja existe alguma marca registrada com a
mesma forma que a empresa pretende, pois ndo adianta perder tempo em solicitar um registro
se a marca ja pertence a outra empresa, a pesquisa pode ser realizada no site do INPI. Ap6s
pesquisa deve-se protocolar o pedido de direito sobre a marca junto ao INPI. Posteriormente a
solicitacdo € publicada na Revista de Propriedade Industrial para que outras empresas possam
entrar com recurso caso se ache no direito de propriedade da mesma marca. Em seguida o INPI
informa sua deciséo sendo positiva ou negativa. Caso seja deferido o direito de propriedade da
marca, 0 empresario paga uma taxa e terd o direito da mesma por 10 anos e devera renova-la a

cada final deste periodo sob pena de perder o direito da mesma.

9 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro é parte primordial de um plano de negocio, pois ele mostra se 0s
resultados compensam os esforcos e recursos empreendidos, claro que, ndo deixando de dar
atencdo aos outros topicos do plano de negécio. A projecdo de resultados econémico-
financeiros é realizada com a utilizagdo de modelos de relatorios contabeis (Balango
Patrimonial e Demonstracdo de Resultados) e complementadas por ferramentas de analises
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econémico-financeiras (prazo de retorno do investimento - payback, projecao do valor liquido
de caixa disponivel ao investidor ao final do periodo definido - Valor Presente Liquido - VVPL,
e indice que apresenta a capacidade prépria do projeto se sustentar, conhecida como Taxa
Interna de Retorno - TIR). No SEBRAE? ¢ possivel encontrar ferramentas que véo auxilia-los

nesta importante empreitada.

9.1 Investimento Inicial

O investimento inicial é realizado na compra de, por exemplo, equipamentos,
utensilios, capital de giro e adequacdo de infraestrutura fisica. Na Tabela 2, apresenta-se um
exemplo de investimento inicial para uma empresa focada no uso macico de tecnologia na sua

operacdo, como € o caso de uma empresa no desenvolvimento de um aplicativo de delivery:

8https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/mg/sebraeaz/planilhas-de-gestao-
financeira,5d4049fe44fe6610VgnVVCM1000004c00210aRCRD



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/mg/sebraeaz/planilhas-de-gestao-financeira,5d4049fe44fe6610VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/mg/sebraeaz/planilhas-de-gestao-financeira,5d4049fe44fe6610VgnVCM1000004c00210aRCRD
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Tabela 2 - Exemplo de investimento inicial para uma empresa focada no uso de
tecnologia na sua operacao

- sl . Vida util  Depreciacéo
Descricéo Quant. Valor unitdrio Total por item  Acumulado em anos anual
Construcéo do aplicativo 1 R$211.750,00 R$211.750,00 R$211.750,00 5 R$21.175,00
Notebook Dell Inspiron 3583-
MO5P Intel Pentium Gold 4GB
500GB 15.6" Windows 10 6 R$2.790,00 R$16.740,00 R$228.490,00 5 R$3.348,00
Preto
Mesa para Escritério com 3
Gavetas ME4113 Tecno Mobili 6 R$350,30 R$2.101,80  R$230.591,80 10 R$210,18
Améndoa
Telefone Sem Fio Moto 750 Se
Preto Motorola 4 R$178,05 R$712,20 R$231.304,00 10 R$71,22
Cafeteira Philco Expresso 20
Bar Inox Red 127V Inox 1 R$499,90 R$499,90 R$231.803,90 10 R$49,99
vermelha
Ar-Condicionado Split Inverter
High Wall 12000 BTUs Philco
Quente/Frio 220V 2 R$1.889,00 R$3.778,00  R$235.581,90 10 R$377,80
PAC120001QFM9
Materiais de escritério diversos 1 R$500,00 R$500,00 R$236.081,90 10 R$50,00
Mesa de Reunido Kappesberg
3200 Office Carvalho 1 R$ 807,40 R$807,40 R$236.889,30 10 R$80,74
Impressora Multifuncional HP
Officejet Pro 9010 - Bivolt 2 R$ 1.349,90 R$2.699,80  R$239.589,10 5 R$269,98
Preto
Cadeira Giratoria Com Base
Cromada - Preta - Mb-6010 10 R$ 227,90 R$2.279,00  R$241.868,10 10 R$227,90
MICROSOFT WINDOWS 10
PRO - 32 / 64 BITS — ESD 6 R$ 190,00 R$1.140,00  R$243.008,10 5 R$114,00
Capital de Giro 1 R$503.317,36 R$-
Total R$746.325,46 R$25.974,81
Total investimento + R$772.300.27

Depreciacéo anual

Fonte: Elaborado pelo autor.

Neste caso, pode-se ver que a maior parte do investimento inicial esta relacionado a

construcdo e desenvolvimento do aplicativo e ao capital de giro usado cobrir despesas iniciais

e recorrentes. Por se tratar de uma empresa tecnoldgica ndo existe investimento inicial em

estoque por exemplo como se d& em empresas tradicionais como industrias e comércio varejista.

Importante destacar também a insercdo da depreciacao, pois € um custo para empresa

que por vezes é desconsiderado pelos empreendedores. Obviamente, deve-se considerar que

tipo de equipamentos e materiais, infraestrutura predial, entre outros ativos, serdo necessarios

para a operacionalizacdo da empresa, visto que cada tipo de ativo tem vida util diferente, e,

portanto, a depreciagdo também.
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9.2 Custo Fixo Anual

Para a construcdo dos indicadores de viabilidade econdmica € necessario
calcular os custos fixos anuais onde estdo inclusos todos os gastos para o funcionamento da

empresa. Na Tabela 3 apresenta-se um exemplo de custos fixos anuais de uma empresa de

delivery.

Tabela 3 - Exemplo de custos fixo anual de uma empresa de base tecnoldgica
Descricéo Valor estimado
Manuten¢do mensal do aplicativo R$5.200,00
Salérios e encargos R$323.953,75
Marketing R$60.000,00
Aluguel R$11.200,00
Energia R$9.600,00
Honorario do contador R$6.270,00
Depreciagdo dos mdveis/equipamentos/softwares e do aplicativo R$25.974,81
Material de limpeza R$3.000,00
Internet R$1.200,00
Telefone R$718,80
Treinamento R$5.000,00
Material de escritorio R$1.200,00
Total R$503.317,36

Fonte: Elaborado pelo autor.

Neste caso, pode-se ver que a maior parte do custo anual estad direcionado ao
pagamento de salarios e encargos. Isto porque, ao se tratar de uma startup, o custo com
profissionais da area de tecnologia € alto, além dos encargos trabalhistas em nosso pais ser
elevado.

Se destaca também o custo com marketing, devido ao fato de ser um aplicativo de
delivery o gasto com propagandas, principalmente em midias sociais se faz necessario. Isto
decorre do fato de os maiores consumidores deste servico estdo navegando por essas midias,

como o Facebook e Instagram, por exemplo.
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A andlise de cenarios pode ser usada em diversas situacOes diferentes, mas quando é

aplicado no estudo de viabilidade econ6mica, fala-se na criacdo de cenarios que ndo haviam

sido previstos em um momento inicial. Sempre vai existir a possibilidade de coisas melhores

ou piores acontecerem, por isso, geralmente, se tem trés classificacdes basicas de cenarios:

realista, otimista e pessimista. Na Tabela 4, apresenta-se um exemplo de fluxo de caixa,

considerando um cenario realista de uma empresa de delivery.

Tabela 4 - Exemplo de Fluxo de caixa considerando um cenario realista para uma
empresa de base tecnoldgica

ANos 0 1 2 3 4 5

Entradas R$746.32546  R$1.615.878,62 R$1.844.209,29 R$1.936.419,75 R$2.033.240,74 R$2.134.902,78
Investimento inicial R$746.325,46 R$ - RS - R$ - R$ - R$ -
Receita de vendas Bruta R$ - R$1.615.878,62 R$1.844.209,29 R$1.936.419,75 R$2.033.240,74 R$2.134.902,78
Saidas R$ - R$1.822.397,17 R$1.919.14561 R$2.006.048,91 R$2.096.729,76 R$2.191.353,02
Fornecedores  (manutencdo )
fo i) R$ R$55.200,00 R$57.534,96 R$59.968,69 R$62.505,36 R$65.149,34
Impostos sobre faturamento  R$ - R$150.399,01 R$176.421,93 R$189.608,02 R$203.453,43 R$217.991,10
Folha de pagamento R$ - R$323.953,75  R$337.657,00 R$351.939,89 R$366.826,95  R$382.343,73
Despesas operacionais )
(treinamento dos shoppers) R$ R$5.000,00 R$5.211,50 R$5.431,95 R$5.661,72 R$5.901,21
Despesas com entregas R$ - R$1.135.000,00 R$1.183.010,50 R$233.051,84  R$1.285.209,94 R$1.339.574,32
ZZEESZ?;) administrativas  pe R$33.188,80  R$34502,69  R$36.05596  R$37.58L,12  R$39.170,81
Despesas
T R$ - R$60.000,00 R$62.538,00 R$65.183,36 R$67.940,61 R$70.814,50
?:igff;j) Financeiras (taxa o R$50.65560  R$62179,03  R$64.809,20  R$67.550.63  R$70.408,03
Saldo inicial R$746.325,46 R$746.325,46 R$539.806,91 R$464.870,60 R$395.241,44 R$331.752,42
Total de entradas

R$46.325,46 R$1.615.878,62 R$1.844.209 29 R$1.936.419,75 R$2.033.240,74  R$2.134.902,78
Fluxo de Caixa -R$746.32546  R$539.806,91 R$464.870,60 R$395.241,44 R$331.752,42 R$275.302,17
Fluxo de Caixa Descontado -R$746.325,46 R$529.222,46 R$446.819,11 R$372.444,84 R$306.487,95 R$249.349,66
Fluxo de caixa descontado  pe /649546  -R$217.103,00 R$229.716,11 R$602.160,94 R$908.648,90 R$1.157.998,56

acumulado

Fonte: Elaborado pelo autor.

Como pode-se notar neste caso, o resultado do primeiro ano da empresa aponta para o

saldo negativo devido ao alto investimento inicial e as despesas com as entregas onde estdo

inclusas as comissfes pagas aos supermercados, taxas das operadoras de cartdo entre outros.

Geralmente as startups, como exemplo tem-se a Uber, demoram a ficar com saldo positivo

devido ser empresas inovadoras e estarem em constante mutacdo com surgimento de novas

tecnologias.
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Margem de Contribuicdo (MC) é a quantia em dinheiro que sobra do preco de
venda de um produto, servi¢co ou mercadoria, apos retirar o valor do gasto variavel unitario,
este composto por custo variavel unitario e despesas variaveis. A MC devera garantir a
cobertura do custo fixo e do lucro apds a empresa ter atingido o ponto de equilibrio ou,
ponto critico de vendas.

A MC representa uma margem sobre cada produto vendido que contribuira para a
empresa cobrir todos seus custos e despesas fixas, chamados de custo de estrutura/suporte.

Na Equacédo (5) apresenta-se a formula de calculo para a MC.

MC =PV — (CV + DV) (5)

Em que MC = Margem de contribuicdo; PV = Preco de Venda ou Receita Operacional
Bruta Total; CV= Custo variavel ou Custo das Mercadorias vendidas (CMV); DV = Despesa
variavel.

Para exemplificar, vamos considerar que sua empresa vende assinaturas de
streaming de filmes e o prego da assinatura mensal é de R$ 100,00 atrelado a este valor tém: o
custo pago a produtora do filme que € de R$ 30, o custo de manutencgdo da plataforma de R$
20 e mais 10% de valor de impostos sobre as vendas. Todos esses custos sao variaveis por
assinatura, portanto é possivel fazer o calculo individual ou multiplicar pela quantidade que se

presente vender, conforme a seguinte simulacao:

Quadro 7 - Simulacéo calculada de MC e IMC

Considerando que sua empresa venda 150 assinaturas, tem-se que:
Receita de Venda = PV (R$100,00) x Quant Vendida (150) = R$ 15.000

Custos: custo pago a produtora do filme (R$30,00) + (R$20,00) = R$ 50,00 x Quant
(150) = 7.500 Impostos = 1.500; Margem de Contribuicdo = 6.000 e o imposto sobre a
margem de contribuicdo (IMC) de 40%.

MC = 15.000,00 — (7.500,00 + 1.500,00) = 6.000,00 2)
IMC = 6.000,00/15.000,00 = 0,4 (3)

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Esse dado quer dizer que 60% de suas vendas sdo destinadas para pagar todos 0s
custos diretamente ligados a producdo e 40% serdo utilizadas para pagar todas os gastos fixos

da empresa. Se der para pagar essas despesas, VOcé terd atingido seu ponto de equilibrio.

Com esse indicador é possivel saber qual deve ser o faturamento minimo mensal que
a empresa deve ter para cobrir gastos fixos e variaveis - ou seja, conseguir pagar suas contas -
e comecar a lucrar. Assim, se vocé lucrar o suficiente de modo a nunca deixar de pagar cada
despesa que a empresa possuir, pelo menos ela nunca iré a faléncia.

A partir dai, ao definir onde acabam seus prejuizos, é que vocé sabera onde comeca

sua lucratividade. A férmula ponto de equilibrio econdmico é dada na Equacéo (6).

PE = CF/IMC (6)

Em que PE = Ponto de Equilibrio; CF= Custo Fixo; IMC= indice de Margem de
Contribuicéo.

Os custos fixos sd@o 0s custos que permanecem 0S mesmos; isto €, independem do
volume de bens ou servi¢os produzidos. Exemplos: salarios, aluguéis, e instalaces fisicas de
producdo. Ressalta-se que as startups apesar de serem empresas com quadro de funcionarios
enxuto, elas possuem custos fixos consideraveis com, por exemplo, manuten¢do do software,
arquivamento de dados em servidores, entre outros.

Novamente, para exemplificar vamos levar em conta que esta empresa de delivery
possui um Indice de Margem de Contribuicdo (IMC) de 40% e tem a despesa fixa anual de R$
503.317,36. Com esses dados conseguimos chegar ao ponto de equilibrio da empresa conforme

vemos abaixo. O PE pode ser obtido por meio da Equacdo (7).

_ 503.317,36
040

PE = 1.298.253,40 )

O que isso quer dizer? Que, com esse resultado, para manter a empresa sem ter
prejuizo, a empresa precisaria de uma receita bruta de pelo menos R$ 1.298.253,40 ao ano.
Caso ela ndo consiga atingir esse faturamento o empreendedor deve rever o planejamento e

descobrir por qual motivo ele ndo conseguiu atingir este objetivo tracado.


https://controlefinanceiro.granatum.com.br/organizacao-financeira-2/ponto-de-equilibrio-o-limite-entre-lucro-e-prejuizo/
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9.6 Payback

Payback é o tempo preciso para que 0 empresario resgate o capital inicial investido,
calculado a partir das entradas no caixa. O payback simples pode ser calculado dividindo -se 0
investimento inicial pela entrada de caixa anual em caso de periodo anual, conforme podemos

ver na Equacéo (8).
Payback = Investimento inicial / Fluxo de caixa depois do IR (8)

Tomando como exemplo, considere uma empresa de aplicativo de delivery que teve um
investimento inicial de R$ 746.325,46 e no primeiro ano pretendia ter um fluxo de caixa depois
do imposto de renda de R$ 539.806,91. A partir dessas informaces é possivel verificar que tal
empresa levaria 1,38 anos ou aproximadamente um ano e quatro meses para reaver 0O

investimento inicialmente feito na empresa, como demonstra a Equacao (9).

74632546

= 1,38 9)
539.806,91

Payback =

Lembrando que quanto menor for o payback melhor para o investidor, pois o dinheiro
investido retornard mais rapido dando a possibilidade do mesmo reinvestir na propria empresa

Ou em outros negocios que possam ser mais lucrativos.

9.7 Plano de Contingéncia

O plano de contingéncia é pouco falado entre os futuros empresarios, porém ¢é
importante constar no plano de negdcios para que 0s mesmos nao sejam surpreendidos por
crises de diversos tipos como: financeira, meteorologicas, sanitarias entre outras. As empresas
devem ter uma reserva financeira para arcar com as despesas extras ou falta de receita durante
estes periodos criticos.

A parte mais afetada nas empresas durante os periodos de crises é o caixa, sendo assim
o fluxo de caixa deve ser monitorado diariamente e ser atualizado conforme o cenario melhore

ou piore para a organizagdo. A velocidade de resposta é fundamental para minimizar os



78

Impactos negativos e aproveitar as oportunidades. Com este monitoramento o empreendedor
tera mais ferramentas para avaliar os cendrios, estipulando a¢des urgentes e efetivas. Logo, 0
plano de contingéncia na crise sera mais efetivo, contribuindo para retomada das atividades nos

proximos meses. Abaixo segue alguns passos a serem seguidos.

Figura 13 - Passos para o plano de contingéncia

Determine (via DRE)

0 montante necessario Mantenha a empresa
para a empresa gerar no ponto de eqilibrio
zero capital de giro

N&o pode haver
Recalibre o orcamento paralisacdo na

de cada setor atividade principal da
empresa

Convenca os lideres da
necessidade das
mudangas

Reconfigure os
processos

Fonte: Elaborado pelo autor.

Na figura 6 sdo dados passos importantes para a realizacdo de um bom plano de
contingéncia. Na crise ndo é hora de gerar capital de giro, equilibre o orcamento da empresa
sem gastos supérfluos, convenca os lideres da necessidade dos cortes, reconfigure 0s processos
sem interferir na atividade principal da empresa e mantenha a empresa no ponto de equilibrio.
Numa empresa de aplicativo de delivery esses processos devem ser realizados sem interferir no

funcionamento da plataforma por exemplo.

10 CONCLUSAO

O plano de neg6cios é um documento essencial para abertura de uma empresa de forma
a minimizar os riscos que envolve um investimento. Nos casos em que os fundadores nédo
possuem recursos proprios e precisam de financiamento de terceiros, este documento é

fundamental para obtencéo do recurso financeiro. Apesar deste documento demandar tempo e
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ser trabalhoso, a ndo realizacdo do mesmo pode trazer prejuizos que certamente sera evitado
com a elaboracéo deste documento.

O Manual pode ser utilizado no planejamento para aquisicao de financiamento publico
junto a orgdos de fomento como Fundo de Amparo a Pesquisa do Estado do Rio de Janeiro
(FAPERJ) e Fundo de Amparo a Pesquisa do Estado de S&o Paulo (FAPESP) entre outros
através de editais destinado a ajudar futuros empreendedores tecnoldgicos. Os editais sdo
disponibilizados nos sites oficiais das instituicdes e apesar de serem 0rgaos estaduais os editais
séo ofertados a nivel nacional.

Lembrando que ndo existe uma forma pronta para o plano de negécio, 0 modo de fazé-
lo véria de uma empresa para outra. Com a presente proposta de Manual, espera-se que
empreendedores, principalmente aqueles que atuam ou atuardo no ramo de startups, tenham
menores dificuldades de elaborar seus respectivos planos de negocio. Importante lembrar que
além de fazer o plano de negécio, é segui-lo conforme a empresa for crescendo, pois ndo adianta
ter um trabalho enorme para fazer o documento e depois deixa-lo de lado e ndo seguir o
planejado no documento. Facam o plano de negdcio da sua empresa e aumentem suas chances

de terem sucesso!
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CONSIDERACOES FINAIS

No capitulo 1 deste trabalho pode-se notar que o mercado de startups no Brasil €
promissor apesar de possuir ainda pouco investimento publico e privado no setor. Existe uma
quantidade consideravel de empresas iniciantes, porém poucas conseguem se desenvolver ao
ponto de se destacar no mercado.

Algumas iniciativas foram tomadas pelo setor publico, por exemplo, a criacdo do
Startup Brasil onde Startups recebem incentivos como bolsas de pesquisas de até 200 mil reais
entre outros beneficios, porém estes incentivos ainda sdo considerados pouco para alavancar o
setor. Outro ponto importante verificado foi que varias dessas empresas nascentes ndo possuem
um plano de negdcios para conseguir financiamentos, devido ndo possuir conhecimento técnico
na area de gestédo.

Ainda no capitulo 1 constatou-se que 0 setor supermercadista investe pouco em
inovacdo e 0s empresarios do setor possuem uma barreira para aceitar que o investimento em
inovacdo pode trazer resultados financeiros satisfatorios. O cenario comecou a mudar com a
chegada da pandemia de COVID-19 no pais no ano de 2020, pois 0s empresarios se viram na
situacdo de seus clientes ndo poderem ir até a loja fisica devido ao isolamento social. Neste
novo cenario, algumas redes de supermercados criaram seus proprios e-commerce e/ou
passaram a vender também através de sites/aplicativos de delivery, com isso aqueceu o mercado
de startups e ajudou no desenvolvimento das mesmas.

Ja no capitulo 2 apresentou-se a metodologia aplicada na elaboracdo de uma proposta
de Manual para ajudar os empreendedores tecnol6gico a fazerem os planos de negdcios de suas
empresas. Neste Manual, apresentado no capitulo 3, é dado uma direcdo aos empresarios do
setor a escrever todos as etapas do plano de negdcios como: sumario executivo, modelo de
negocio, analise e planejamento estratégico, plano operacional, plano de recursos humanos,
plano de marketing e plano financeiro.

Com a ajuda do Manual acredita-se que os futuros empreendedores tecnoldgicos
poderdo ter uma base para desenvolver o plano de negdcios e consequentemente ter melhores
resultados no decorrer do crescimento de suas empresas. Entende-se ainda que este Manual néo
ajudara somente empreendedores tecnoldgicos, daré base a outros tipos de empreendedores que
ndo possuem conhecimento técnico em gestdo. E ndo menos importante, a disseminagao e uso
de tal Manual podera contribuir para o desenvolvimento da cultora empreendedora com foco

tecnoldgico, inovador e, portanto, disruptivo.
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