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1 INTRODUCAO

Com base nas ideias discutidas entre os membros da equipe, decidiu-se abrir uma
empresa de distribuicao de bebidas que inclui op¢des alcoolicas e ndo alcoolicas, como
refrigerantes e energéticos. O objetivo é gerar uma discussdo sobre o tema novas
empresas e empreendedorismo, a partir de conceitos aprendidos na Contabilidade
Gerencial Estratégica, como gestdo estratégica, abertura de empresas, gestdo tributaria e
orcamentaria.

A empresa, segundo a proposta, segue uma postura sustentavel em prol do meio
ambiente e da utilizagdo de materiais reciclaveis e reciclaveis, reduzindo o impacto
ambiental. Além disso, a empresa trabalha em conjunto para proteger os animais e a vida
marinha reduzindo a quantidade de consumiveis.

O projeto poderia beneficiar muitas pessoas que poderiam vé-lo como uma
oportunidade de agir e melhorar suas vidas. A empresa visa promover a produgdo limpa e
a prote¢do do planeta por meio de uma gestao sustentavel e consciente.

Além disso, a empresa pode explorar as possibilidades das redes sociais e do
marketing digital para divulgar seus produtos e servigos, atrair novos clientes e fortalecer
a marca no mercado.

Por fim, é importante ressaltar que a gestdo estratégica, que foca na analise do
mercado, da concorréncia, na definigdo de objetivos claros e no estabelecimento de metas
e indicadores de desempenho, ¢ essencial para o sucesso de uma empresa. Com uma
gestdo estratégica bem definida, uma distribuidora de bebidas consegue atingir seus

objetivos e se diferenciar das demais.
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2 DESCRICAO DA EMPRESA

Em acordo do grupo foi decidido a criagdo de uma Distribuidora de bebidas com a
proposta para um novo empreendimento, situada na cidade de Santa Cruz das Palmeiras -
Sao Paulo, além disso, ela expande sua atividade para cidades da regido, a qual possui a
razao social de Palmeiras Distribuidora e Servicos Ltda ¢ nome fantasia de SD
Distribuidora, no qual o ramo que se encontra seria a distribuicdo em geral de produtos
de marcas diversas no mercado.

Seus concorrentes sao distribuidoras fortes como, (Abackerli Distribuidora
Bebidas - Tambat), (Fischer S/A Comércio Industria e Agricultura - Casa Branca),
(Ferronatto Bebidas - Porto Ferreira), tendo como seus clientes, supermercados,
depositos, bar, padarias, restaurantes, focando sempre em estabelecimentos alimenticios e
comemorativos, a empresa trabalha com marcas como: Heineken, Coca - Cola, Corona,
Brahma, Amstel e Império; a empresa tem como objetivo trabalhar com marcas voltadas
a bebidas, pegando direto do fornecedor e assim distribuir de maneira mais facil e barata
a regido em que esta situada, com servigos de distribui¢do, encomendas, transporte de
cargas para o local, e reposicao de estoque.

A empresa Santo Drink Distribuidora, trabalha vendendo por meio de redes
sociais e aplicativos de Delivery, com o cuidado de um setor comercial.

Além disso, para a entrega sera utilizado como meio de transporte caminhdes,
para assim chegar os produtos as empresas que nos procuram para fazer a revendas das
marcas.

Em geral, o sucesso da SD Distribuidora dependera de sua capacidade de oferecer
servicos de qualidade, precos competitivos e produtos de alta qualidade, além de

desenvolver relacionamentos de longo prazo com seus clientes e fornecedores.
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3 PROJETO DE CONSULTORIA EMPRESARIAL

3.1 ADMINISTRACAO ESTRATEGICA E COMPLIANCE

Localizado em Santa Cruz das Palmeiras como a cidade sede da empresa pela sua
localizagdo, podendo favorecer o crescimento da empresa na regido do interior de Sdo
Paulo, onde existe uma alta demanda de bebidas e uma regido com grandes mercados e

franquias de bebidas famosas.

3.1.1 METODOLOGIAS E FERRAMENTAS APLICADAS A GESTAO

A Matriz de Swot ¢ um método de planejamento estratégico utilizado nas
empresas para identificar forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas presentes na
empresa com o intuito de auxiliar assim os empresarios a terem uma visao geral dos
aspectos positivos ou negativos de suas empresas.

O modelo Canvas ¢ uma ferramenta de modelo estratégico, onde se desenvolvem
modelos de negodcios novos ou existentes em uma Unica pagina, ele ¢ muito interessante
pois descreve o caminho a ser seguido pela empresa rumo a ha seu objetivo, mostrando a
logica de como se pretende gerar valor.

Design Thinking ¢ uma abordagem que busca solucionar problemas complexos de
forma criativa e inovadora, utilizando métodos e ferramentas de design para promover a
empatia com o usuario e desenvolver solugdes centradas nas suas necessidades. E uma
metodologia iterativa que envolve a experimentacdo, a prototipagem e a validacao de
solucdes para garantir que elas atendam as expectativas dos usuarios.

BSC ¢ uma ferramenta de gestdo estratégica que auxilia as empresas a definir e
acompanhar o desempenho de suas metas e objetivos em diversas areas da organizagao,
ele ¢ estruturado em quatro perspectivas principais: financeira, do cliente, dos processos
internos e do aprendizado e crescimento. Cada uma dessas perspectivas possui seus
proprios indicadores, metas e objetivos, que devem ser definidos de acordo com a
estratégia empresarial € com as necessidades e expectativas dos stakeholders da

organizacao.
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Conforme citado por Maximiano em um site disponivel na internet se define o

conceito de estratégia:

“O conceito de estratégia nasceu da necessidade de realizar objetivos em
situagdes de concorréncia, como acontece na guerra, nos jogos e nos negocios.
A realizag@o do objetivo significa anular ou frustrar o objetivo do concorrente,
especialmente quando se trata de inimigo ou adversario que esta atacando ou
sendo atacado. A palavra estratégia, também envolve certa conotagdo de
astucia, de tentativa de enganar ou superar o concorrente com a aplicagdo de
algum procedimento inesperado, que provoca ilusdo ou que o faz agir como
nido deveria, mas segundo os interesses do estrategista” (MAXIMIANO,
2000:392).

3.1.2 APLICANDO AS METODOLOGIAS E FERRAMENTAS

A Matriz SWOT também ¢ conhecida como SWOT (Strengths, Opportunities,

Weaknesses and Threats), as empresas a utilizam para avaliar seu atual nivel de

desempenho, por meio da matriz SWOT ou SWOT, as empresas podem ter uma visao

holistica de sua situacdo atual, tornando-as Capacidade de identificar oportunidades para

alavancar seus pontos fortes, minimizar fraquezas, aproveitar oportunidades de mercado

e mitigar ameagas. Dessa forma, a empresa pode direcionar estrategicamente seus

esfor¢os visando melhorar seu desempenho e alcancar melhores resultados nos mercados

em que atua, segundo Chiavenato e Sapiro (2003), o conceito de matriz de swot se

enquadra,

“Sua funcfio é cruzar as oportunidades e as ameagas externas a organizagio
com seus pontos fortes e fracos. A avaliacdo estratégica realizada a partir da
matriz SWOT ¢ uma das ferramentas mais utilizadas na gestdo estratégica
competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e ameacas presentes no
ambiente externo com as forgas e fraquezas mapeadas no ambiente interno da
organizagdo. As quatro zonas servem como indicadores da situacdo da

organizagdo”.

Através da andlise a empresa apresentada inserida no quadro abaixo a matriz de

swot, com o quadro composto pelas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas. Como ¢

mostrado na imagem abaixo:
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Imagem 1- Matriz de Swot:

MATRIZ DE SWOT

Forcas
Equipe qualificada
Tecnologia
Localizacao
Bom atendimento
Comprometimento

Variedades de produtos

Fraquezas

Dependéncia dos fornecedores
Necessidade de Investimentos
Alto custo para manter o estoque

Baixa visibilidade (Por ser nova
na area)

Empresa jovem no mercado

Oportunidades
Possibilidade de expansao
Parceria com estabelecimentos
Interesse de futuros investidores

Aumenta de possibilidades de
entregas a domicilio

Crescimento da demanda pelos

Ameacas

Concorréncia
Crise econdmica

Aumento dos custos da
matéria-prima

Mudancas climaticas

Alta nos impostos

produtos (datas comemorativas)

(Imagem 1: Matriz de Swot, autoria dos discentes)

A matriz contém as principais forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas da
empresa. A ferramenta auxilia na identificacdo desses pontos, assim entdo ajuda a
minimiza-los ou entdo aproveitar o potencial de cada um auxiliando entdo no crescimento

e expansdo da empresa.

Canva

A funcao do Canva ¢ ajudar a organizar os pensamentos da empresa, facilitando a
criagdo de modelos a serem seguidos de forma dindmica, simplificada e objetiva,
tornando os modelos acessiveis a todos, Para Robson Camargo a defini¢ao de um modelo
canva, de acordo com:

“O método Canvas ¢ uma ferramenta para inovagdo de modelos de negécios,
que pode ser utilizada na criagdo de uma nova empresa ou em uma organizagao
centendria, basta que seus gestores estejam dispostos a pensar colaborativamente

em busca de novas solugdes para os seus problemas. Portanto, hoje vamos falar
sobre o que ¢ "business model Canvas”.
No modelo canva inserido abaixo segue os seguintes itens:
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Imagem 2 - Elaboraciao de um modelo canva:

MODELO DE NEGOCIOS

PARCEIROS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE

¢ CONTROLE DE ESTOQUE

« REVENDAS
o MARKETING
« ENTREGAS
« PARTE ADMINISTRATIVA
« MERCADOS
* FORNCEDORES
« DEPOSITOS

PRINCIPAIS RECURSOS

« ESTOQUE DE BEBIDAS

¢ EQUIPE COMERCIAL

o GESTAO FINANCEIRA

« GESTAO ADMINISTRATIVA

ESTRUTURA DE CUSTOS

« COMPRA DAS BEBIDAS
« ALUGUEL

« DESPESAS NAS CONTAS GERAIS

* SALARIO

« EMPRESA DE TRANSPORTE E ENTREGA

RELAGOES COM O

CONSUMIDOR
* BOM ATENDIMENTO
* PONTUALIDADE NA

PROPOSTAS DE VALOR

ENTREGA
+ COMPROMISSO COM O
PRAZO
« OFERTA EM DATAS + PONTUALIDADE NA
COMEMORATIVAS IR :
« OFERTAS EM GRANDES © CRNIFARCIKED Colkl @
QUANTIDADES A °
CONPRADAS « FISCALIZAGAO .
« VALOR ESTABELECIDO
PELA EMPRESA NO CANAIS °

RESTANTE DO ANO.

* REDES SOCIAIS
¢ TELEFONE FIXO
e TELEFONE CELULAR

FLUXOS DE RECEITA

* VENDAS E REVENDAS DE BEBIDAS
* MARGEM DE LUCRO
* PROMOCOES E DESCONTOS

SEGMENTOS DE
CLIENTES

COLETA E ANALISE DE
DADOS DOS CLIENTES
PESSOAS ADULTAS

PESSOAS INTERESSADAS

EM BEBIDAS
PROMOTERS

(Imagem 2 - Elaboragdo de um modelo canva - autoria dos discentes )

Nesse modelo estdo as principais informagdes comerciais da empresa, mostrando

o caminho que a empresa vai seguir. Ele permite uma andlise das informagdes da empresa

de maneira mais pratica, segura, dindmica e econdmica. Esse modelo ajuda a equipe a

identificar potencialidades dentro do negocio.

Design Thinking

Design Thinking Etapas:

Entendimento - No mercado existem muitas vezes uma divergéncia entre o0s

comércios (supermercados, padarias, lanchonetes, restaurantes, lojas de bebidas, etc) e a

compra de mercadorias por questdes de logistica e comunicagao.
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Definicdo - existe uma visdo que uma empresa especializada em distribui¢ao de
bebidas na regido seria importante para dar uma opc¢do mais facil e simples aos
comerciantes € negdcios locais, assim entdo tendo espago e procura no mercado.

Idealizagcdo - Desenvolver um softwares especialmente voltado para o controle
logistico, como por exemplo, programa de rastreamento de cargas, controle de estoques,
O Design Thinking ¢ uma ferramenta que busca o desenvolvimento de produtos e
servicos focados nas necessidades limitagdes e desejos dos desfrutadores, Para Antonio
Roberto Oliveira resume a importancia do Design Thinking:

“Na maior parte do tempo, trabalhamos de modo automatico. Ou seja, fazemos as
nossas tarefas do jeito que aprendemos. O Design Thinking faz vocé pensar se aquilo que
voce estd fazendo ¢ a melhor maneira”. (Antonio Roberto Oliveira). Além disso, o design
apresenta suas etapas.planejamento de rotas e comunicagao com o cliente.

Prototipagem/Teste - Software especializado no controle do estoque, rastreamento
das cargas, planejamento de rotas e comunicacdo com os clientes. Teste - Esse software
sera disponibilizado aos fornecedores e clientes da empresa, estando eles abertos a

criticas e sugestdes para o facilitamento de ambas as partes.

BSC
BSC ¢ uma ferramenta de gestdo estratégica voltada para avaliar o progresso dos
objetivos de uma empresa a longo prazo. Sua abordagem equilibrada e focada em
multiplas perspectivas garante uma visdo abrangente do desempenho organizacional e
promove o alinhamento e o envolvimento de todas as partes interessadas.
De acordo com os criadores do Balanced Scorecard, Robert S., Kaplan e David P.

Norton:
“o BSC traduz a missdo e a visdo da estratégia seguindo quatro perspectivas:
financeira, do cliente, dos processos internos e do aprendizado e crescimento.
Essas quatro perspectivas do Scorecard equilibram os objetivos de curto e
longo prazo, com os vetores desses resultados, sendo que essas medidas

apontam para a execugdo de uma estratégia integrada”.

As expectativas para o empreendimento sdo de crescimento com o tempo, se
tornando referéncia no ramo de distribuigdo de bebidas; construir boas parcerias com
empresas ¢ mercados; ter total controle da entrega e satisfazer o tempo médio de
recebimento e qualidade do servigo por parte dos parceiros da distribuidora.

Indicadores de acompanhamento para o sucesso da empresa:

10
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Financeiro — Liquidez, Fluxo de Caixa, Rentabilidade, Crescimento Financeiro,
Periodo de Conversdao em Vendas. Ao considerar esses indicadores financeiros no
Balanced Scorecard, as empresas podem obter uma visdo abrangente do desempenho
financeiro, identificar areas de melhoria e tomar decisdes informadas para impulsionar o
sucesso financeiro a longo prazo.

Clientes — Feedback, Tempo médio de atendimento, Indice de grau de satisfagdo,
Taxa de retencdo de clientes, Taxa de desisténcia. Ao acompanhar e avaliar esses
indicadores de clientes no BSC, as empresas podem obter insights valiosos sobre a
satisfacdo do cliente, identificar dreas de melhoria e implementar estratégias eficazes para
aprimorar a experiéncia do cliente e a fidelidade

Processos — Tempo de ciclo, Taxa de defeitos, Produtividade, Utilizagao de
recursos, Capacidade de Producdo. Ao acompanhar e avaliar esses indicadores de
processos no BSC, as empresas podem identificar areas de melhoria, otimizar a eficiéncia
operacional, melhorar a qualidade dos produtos ou servigos e aumentar a capacidade
produtiva. Isso resulta em uma maior competitividade, uma melhor utilizacdo dos
recursos disponiveis e um maior valor agregado para os clientes.

Aprendizagem (pessoas) — Cursos profissionalizantes, Feedback dos supervisores,
Taxa de satisfacdo, Nivel de engajamento do funcionario com a empresa, Taxa de
evolucdo. Ao considerar esses indicadores de aprendizagem e desenvolvimento no
Balanced Scorecard, as empresas podem fortalecer a cultura de aprendizagem, melhorar o
engajamento dos funciondrios, aumentar a satisfacio no trabalho e promover o

crescimento e o desenvolvimento individual e organizacional.

3.1.3 COMPLIANCE NAS EMPRESAS

Compliance ¢ um conjunto de disciplinas , leis e regulamentos padrdes que se
aplicam em uma determinada organiza¢do ou industria. Envolve o cumprimento de regras
e diretrizes elaboradas para garantir que empresas e individuos atuem de maneira
responsavel, ética e legal; com isso entdo minimizando os riscos de violagdes legais ou
¢ticas por parte da administracdo e funcionarios, protegendo os interesses das partes
interessadas e mantendo a confianca e prestigio do publico.

Os pilares do compliance sd3o: 1 Suporte da administragdo - o programa deve
receber o aval explicito e apoio por parte dos altos executivos da empresa; 2 Avaliacao de
riscos - elabora-se uma matriz pontuando eventuais riscos para empresa com o objetivo

de minimiza-los; 3 Cddigo de conduta e politicas compliance - estabelece os direitos e

11
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obrigagdes de todos que atuam na empresa; 4 Controles internos - Os controles internos
sd0 mecanismos formalizados por escrito nas politicas e procedimentos da empresa, que
asseguram que os livros e registros contdbeis e financeiros reflitam completa e
precisamente os negocios e operacdes da empresa; 5 Treinamento e comunicacao - apos a
identificacdo dos riscos e de suma importancia que seja comunicado e entendido pelo
restante da companhia, garantindo assim o sucesso do programa; 6 Canal de dentncias -
ele fornece aos funciondrios e parceiros comerciais uma forma de alertar a empresa para
potenciais violagdes ao Cdodigo de Conduta, a outras politicas ou mesmo a respeito de
condutas inadequadas de funciondrios ou terceiros que agem em nome da empresa; 7
Investigacdes internas - a empresa tera procedimentos internos que garantam a lisura nos
processos administrativos da empresa, evitando comportamentos ilicitos ou antiéticos; 8
Due diligence - E uma avaliagdo previa a contratagdo garantindo que parceiros tem
historico de praticas comerciais legais e éticas; 9 Monitoramento e auditoria - o programa
de compliance estd no caminho certo ?; 10 Diversidade e inclusdo - garantir oportunidade
na empresa a todos os tipos de pessoas, uma porcentagem significativa das minorias hoje
no mercado de trabalho.

Na empresa sera feito a implantagdo do Due diligence com o intuito de garantir a
integridade da empresa, verificando com qualidade os historicos de eventuais parceiros
que ela tera e também haverd o controle interno garantindo a eficacia, eficiéncia e

integridade das operacdes de uma organizagao, além de reduzir riscos e prevenir fraudes.
3.2 CONSTITUICAO DE EMPRESAS NO BRASIL

Ao iniciar um negoécio, € necessario considerar algumas das questdes praticas e de
marketing envolvidas na abertura de um negdécio.

Do ponto de vista do marketing, ¢ importante analisar o mercado em que uma
empresa atua, incluindo perfis de clientes, concorrentes, fornecedores e tendéncias do
setor. A andlise ajudard a determinar estratégias de marketing, precificagdo,
posicionamento e comunicacdo, além de identificar oportunidades e ameacas que podem
afetar a empresa.

Além disso, ¢ importante considerar os aspectos praticos do registro de empresas,
como escolher o tipo juridico da empresa, registrar-se na Junta Comercial, obter alvaras e

licengas, contratar funcionarios e definir processos internos.

12
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3.2.1 NOCOES GERAIS DE DIREITO EMPRESARIAL

Empresa ¢ uma atividade, que realiza produgdo e circulagdo de bens e servicos,
mediante organizacdo de fatores de produgao.

Fatores de produgdo sdo os elementos que se usam na producdo de bens e
servigos, como resultado disso gerando lucro e um desenvolvimento econémico.

Empreséario ¢ quem assume o risco, a fun¢do dele ¢ organizar esses fatores de
producdo e controlar a empresa com responsabilidade.

Os fatores de producdo que sdao usados para uma atividade empresarial em geral

sdo quatro: capital, mdo de obra, insumo e tecnologia.

3.2.2 CANVAS

Canvas, ou Business Model Canvas, ¢ uma ferramenta visual para ajudar a
organizar ideias sobre um negocio. Assim € possivel criar um modelo de negocio facil de
ser consultado e atualizado.

Abaixo foi inserido o quadro com o modelo canva da empresa Sd Distribuidora,
onde nele se encontra os quadro, com as informagdes de parceiro chave, atividades
chave, proposta de valor, as relacdes com o consumidor, segmentos de clientes, principais

recursos, canais , estrutura dos custos e fluxo de receita.

Imagem 3 - Modelo Canvas

13
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MODELO DE NEGOCIOS

PARCEIROS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE PROPOSTAS DE VALOR RELA(;f)ES coMoO SEGMENTOS DE
CONSUMIDOR CLIENTES
e BOM ATENDIMENTO
e PONTUALIDADE NA
ENTREGA

* CONTROLE DE ESTOQUE
« COMPROMISSO COM O

* RFVENDAS

« MARKETING PRAZO
e o AR R + COLETA E ANALISE DE
« PARTE ADMINISTRATIVA COMEMORATIVAS ENTREGA
« MERCADOS e ] T « COMPROMISSO COM O DADOS DOS CLIENTES
- FORNCEDORES QUANTIDADES PRAZO ) - PESSOAS ADULTAS
« DEPOSITOS COMPRADAS  FISCALIZACAO + PESSOAS INTERESSADAS
PRINCIPAIS RECURSOS  * VALOR ESTABELECIDO . EEOB;CB,'?E/;SS
PELA EMPRESA NO CANAIS

RESTANTE DO ANO.

« ESTOQUE DE BEBIDAS

+ EQUIPE COMERCIAL * REDES SOCIAIS

* GESTAO FINANCEIRA = TELEFONE FIXO

* GESTAO ADMINISTRATIVA * TELEFONE CELULAR
ESTRUTURA DE CUSTOS FLUXOS DE RECEITA

- COMPRA DAS BEBIDAS
+ ALUGUEL

+ DESPESAS NAS CONTAS GERAIS

= SALARIO

+ EMPRESA DE TRANSPORTE E ENTREGA

+ VENDAS E REVENDAS DE BEBIDAS
< MARGEM DE LUCRO
» PROMOCOES E DESCONTOS

(Imagem 3 - Autoria dos discentes)

Para a elaboracdo de um modelo canva como dito por Alexander Osterwalder,

“Sem clientes, nenhuma empresa pode sobreviver por muito tempo”.

3.2.3 ANALISANDO A CONSTITUICAO DE UMA EMPRESA

a) Primeiramente a empresa sempre serd fiscalizada pela Vigilancia Sanitaria e
contara com o Corpo de Bombeiros da cidade de Pirassununga ap6s adquirir o Alvara,

pois na cidade onde fica a empresa nao tem Corpo de Bombeiros.

b) O custo de abertura serd de reais e o de encerramento sera da seguinte forma.
Os valores exatos das taxas para abertura e encerramento de empresa em Santa Cruz das
Palmeiras, Sao Paulo podem variar dependendo da natureza juridica da empresa e do
numero de funciondrios, entre outros fatores. No entanto, ¢ possivel identificar alguns
custos e taxas comuns que podem ser cobrados. Por exemplo:

- Taxa de Inscri¢ao Municipal: R$ 62,45

- Alvard de Funcionamento: o valor pode variar de acordo com o tamanho da
empresa. Uma empresa de pequeno porte pode pagar cerca de R$ 90,00 por ano.

- Taxa de Renovagdo do Alvara: cerca de R$ 90,00 por ano.
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- Taxa de Encerramento: O valor pode variar dependendo do tipo de empresa e da

fase em que se encontra, mas geralmente ¢ em torno de R$ 151,50.

c) a empresa sera feita em um loteamento onde ndo existem outras distribuidoras

no local porém na cidade ja existe uma e ¢ distante.

d) A carga tributdria no Brasil atingiu 33,71% do PIB, e os socios trabalhardo 40
horas semanais com um saldrio fixo definido ja descontado os impostos do lucro

presumido.

E) Nao havera gastos com escritorio, pois um dos 5 socios ficara responsavel pela

contabilidade.

f) Onde se localiza a empresa € perimetro comercial e residencial.

g) A distribuidora ficara localizada em um loteamento dentro da cidade de Santa

Cruz das Palmeiras dentro das condicdes legais.

h) Higiene do estabelecimento;

Higiene dos manipuladores de bebidas;
Manejo dos residuos;

Controle de pragas;

Presenga de um responsavel técnico;

Documentagdo do estabelecimento.

1) Sera apenas o Corpo de bombeiros.

j) Nao existe empresa do mesmo ramo no local da nossa empresa.

A origem da palavra, empreendedor, leva-nos ha 800 anos atrds, com o verbo
francés entreprendre, que significa, fazer algo. Uma das primeiras definicdes da palavra
empreendedor foi elaborada no inicio do século XIX pelo economista francés J.B. Say.

Conforme afirmado por DRUCKER sobre empreender,
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“transfere recursos econdmicos de um setor de produtividade mais baixa para um

setor de produtividade mais elevada e de maior rendimento” (DRUCKER 1987).

3.3 GESTAO ESTRATEGICA DE TRIBUTOS

Tributos sdo obrigagdes financeiras impostas pelo Estado, que visam financiar o
funcionamento do governo e a prestagdo de servigos publicos a sociedade.

No Brasil, os tributos sdo regidos por um sistema complexo de legislacao
tributaria, que define os tipos de tributos, suas bases de calculo, aliquotas e forma de
arrecadacao.

E s3o divididos em trés categorias principais: impostos, taxas e contribuigcdes de
melhoria. Os impostos sdo tributos de natureza compulsoria, ou seja, sdo exigidos dos
contribuintes sem a necessidade de uma contraprestagao direta por parte do Estado. As
taxas sdo tributos cobrados em razdo do exercicio do poder de policia ou pela utilizagao
de servigos publicos especificos e divisiveis. As contribui¢cdes de melhoria sdo tributos
cobrados em decorréncia de obras publicas que valorizam imdveis privados.

E também sdao divididos em federais, estaduais e municipais, € incidem sobre
diversas bases, como a renda, o consumo, o patrimonio, a produgdo e a circulagdo de
bens e servigos. Alguns exemplos de impostos no Brasil sdo o Imposto de Renda (IR), o
Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI), o Imposto sobre Circulagdo de
Mercadorias e Servicos (ICMS), o Imposto sobre Servigcos de Qualquer Natureza (ISS), o
Imposto Predial e Territorial Urbano (IPTU) e o Imposto sobre a Propriedade de Veiculos
Automotores (IPVA).

De acordo com Amaro (2021),

“O tributo, portanto, resulta de uma exigéncia do Estado, que, nos primérdios da
historia fiscal, decorria da vontade do soberano, entdo identificada com a lei, e hoje se

funda na lei, como expressao da vontade coletiva.” (AMARO, 2021).

3.3.1 MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL (MEI)

METI significa Microempreendedor Individual, que ¢ uma categoria juridica criada
em 2008 no Brasil para formalizar pequenos empreendedores que atuam como

autonomos e que faturam até R$81.000,00 por ano.
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Para se tornar um MEI, ¢ necessario preencher alguns requisitos, como ndo ter
outra empresa em seu nome, exercer uma das atividades permitidas pelo MEI, e faturar
até o limite estabelecido. O processo de registro ¢ feito de forma simples e gratuita pela
internet, por meio do Portal do Empreendedor.

Ao se registrar como MEI, o empreendedor passa a ter um CNPJ, o que lhe
permite emitir notas fiscais, abrir conta bancéria, contratar um unico funcionario e ter
acesso a diversos beneficios previdencidrios, como aposentadoria, licenca-maternidade,
auxilio-doenca, entre outros.

No estudo de Morais et. al (2019). ele cita que,

“O microempreendedor individual ¢ uma ferramenta excelente para quem tem
vontade de iniciar seu proprio negdcio, sem muitas despesas com impostos altissimos e
sem muita burocracia.”

Além disso, o MEI possui uma série de vantagens fiscais, como a isen¢do de
impostos federais, como PIS, Cofins, IPI e CSLL, ¢ o pagamento de uma taxa mensal
fixa, que varia de acordo com a atividade exercida, que engloba o INSS, o ICMS ¢ o
ISS.Os estudantes devem descrever sobre o Microempreendedor Individual (MEI), qual o
faturamento maximo permitido, quem pode e quem ndo pode ser MEI, os beneficios do

METI entre outras informagdes pertinentes sobre esse modelo empresarial simplificado.

3.3.2 SIMPLES NACIONAL

O Simples Nacional ¢ um regime tributario simplificado criado pelo Governo
Federal do Brasil para facilitar o pagamento de impostos por empresas de pequeno e
médio porte. Ele unifica a arrecadag@o de oito impostos em uma tnica guia de pagamento
e oferece aliquotas reduzidas de tributagdo para as empresas que se enquadram no
regime.

Entre os impostos que sdo unificados no Simples Nacional estdo o Imposto de
Renda Pessoa Juridica (IRPJ), a Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL), o
Programa de Integracdo Social (PIS), a Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade
Social (COFINS), o Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI), o Imposto sobre
Circulagdo de Mercadorias e Servigcos (ICMS), o Imposto sobre Servigos de Qualquer
Natureza (ISS) e a Contribui¢do Patronal Previdenciaria (CPP).

As empresas que podem aderir ao Simples Nacional s3o as microempresas (ME) e

as empresas de pequeno porte (EPP) que faturam até R $4,8 milhdes por ano. O regime é

17



ISSN 1983-6767

opcional e as empresas que optam por ele pagam impostos de forma simplificada, sem a
necessidade de calculos complexos ou o pagamento de outros tributos.

Além da simplificagdo do pagamento de impostos, o Simples Nacional oferece
outras vantagens, como a redu¢do da carga tributaria para as empresas que se enquadram
no regime, a facilidade na abertura e fechamento de empresas, e a dispensa da
apresentacao de algumas obrigagdes acessdrias exigidas em outros regimes tributarios.

O Brasil concedeu uma série de beneficios fiscais e simplificagdo administrativas

para as pequenas e microempresas desde a criagdo do Simples pela Lei n. 9.317/96.”

(PAES, N. L. 2014)

Imagem 4 Tabelas das Aliquotas

Receita bruta anual Aliquota Valor a deduzir
Até RS 180.000,00 5% 0

De RS 180.000,01a RS 360.000,00 T.3% RS 5.940,00
De RS 360.000,01a RS 720.000,00 9,5% RS 13.860,00
De RS 720.000,01a RS 1.800.000,00 10,7% RS 22.500,00
De R$1.800.000,01 & R$ 3.600.000,00 14,3% RS 87.300,00
De RS 3.600.000,01 a RS 4.800.000,00 19% RS 378.000,00

(Imagem 4 - Autoria dos discentes)

A taxa da aliquota varia conforme a atividade da empresa.

3.3.3 LUCRO PRESUMIDO

Lucro presumido ¢ um regime tributario para empresas que determina a base de
calculo do Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ) e da Contribuicao Social sobre o
Lucro Liquido (CSLL) com base em um percentual presumido de lucro sobre a receita

bruta da empresa.
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Nesse regime, a Receita Federal estabelece uma margem de lucro fixa, que varia
de acordo com o tipo de atividade exercida pela empresa. A partir dessa margem, ¢
possivel calcular o valor do imposto devido, que deve ser pago mensalmente.

O lucro presumido é uma opg¢do vantajosa para empresas que apresentam uma
margem de lucro elevada, pois, em geral, a base de calculo do IRPJ e da CSLL é menor
do que em outros regimes tributarios, como o lucro real.

Para optar pelo lucro presumido, a empresa deve ter faturado até R$ 78 milhdes
no ano-calendario anterior e nao exercer atividades que exijam a apuragao de resultados
contabeis complexos, como a venda de produtos sujeitos a substitui¢do tributdria, por
exemplo.

Além disso, ¢ importante destacar que, no regime de lucro presumido, as
empresas nao podem aproveitar integralmente os créditos de PIS e COFINS, o que pode
tornar a opcdo por esse regime menos vantajosa para algumas empresas. Por isso, ¢
importante fazer uma analise cuidadosa das vantagens e desvantagens antes de optar pelo

lucro presumido. (ZANATTA, 2006)

3.3.4 LUCRO REAL

Lucro real ¢ um regime tributario que determina a base de calculo do Imposto de
Renda Pessoa Juridica (IRPJ) e da Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL)
com base no lucro contabil apurado pela empresa em um determinado periodo.

Nesse regime, a empresa deve manter uma contabilidade rigorosa e registrar todas
as suas receitas e despesas de forma detalhada, a fim de apurar o lucro ou prejuizo real no
periodo. A partir desse lucro ou prejuizo real, é possivel calcular o valor do imposto
devido, que deve ser pago mensalmente.

O lucro real ¢ obrigatério para algumas empresas, como as que tém receita bruta
anual superior a R$ 78 milhdes, por exemplo. Além disso, algumas empresas optam por
esse regime por apresentarem despesas elevadas que podem reduzir o lucro tributavel, ou
por exercerem atividades que exigem a apuracdo de resultados contibeis complexos,
como a venda de produtos sujeitos a substitui¢do tributaria, por exemplo.

Uma das principais vantagens do lucro real ¢ a possibilidade de aproveitar
integralmente os créditos de PIS e COFINS, o que pode representar uma economia
significativa para a empresa. Por outro lado, o regime exige uma contabilidade mais

rigorosa ¢ a contratacdo de profissionais especializados, o que pode aumentar os custos
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para a empresa. Por isso, ¢ importante fazer uma andlise cuidadosa das vantagens e

desvantagens antes de optar pelo lucro real. (ZANATTA, 2006)

3.3.5 PLANEJAMENTO TRIBUTARIO

iwecios | [UCKOPRESUMIBOT|  Lucrorsal ||SNPLESNACIONALI]

IRPJ R$ 63,416.58 R$ 176,008.00
COFINS R$ 131,124.87 R$ 84,007.13
CSLL RS 47,204.95 R$ 72,002.88
PIS R$ 28,410.39 R$ 18,238.39
TOTAL ANUAL R$ 270,156.79 R$ 350,256.40 R$ 452,380.80
TAXA 6.18% 8.01% 10%

(Imagem 5 - Tabela dos Tributos)

(Imagem 5 - Autoria dos discentes)
Calculos dos tributos.
Como mostrado na imagem acima, a melhor op¢ao para a empresa em questao de

tributacao calculada anualmente foi o Lucro Presumido.

3.4 GESTAO ORCAMENTARIA

Com base nas aulas do professor Rodrigo Simdo, o grupo constituira uma
Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE) de acordo com o andamento da
empresa, tendo uma base e comparando o valor da projecao futuramente com o valor real
no momento, com o objetivo de avaliar a sua sustentabilidade financeira.

Segundo Frezatti (2007), “o orcamento ¢ o plano financeiro para implementar a
estratégia da empresa para determinado exercicio ¢ mais que uma simples estimativa,
pois deve estar baseado no compromisso dos gestores em termos de metas a serem
alcancadas.”

Diante disso, o acompanhamento do projeto sera unido com as aulas, pois a
elaboragdo do objetivo final necessitara fazer o levantamento sobre a empresa, como por
exemplo:

e Orcamento de vendas mensal;
e Orcamento de compras mensal;

e Or¢amento de despesas operacionais mensal.
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3.4.1 ESTRUTURA DA DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

A Demonstra¢do do Resultado do Exercicio (DRE), ¢ um relatério financeiro que
apresenta a receita, custos, dedugdes, despesas e o lucro liquido de uma empresa em um
determinado periodo de tempo, com isso se determina a saude financeira da empresa.

Segundo Marion (2003, p. 127) “a DRE ¢ extremamente relevante para avaliar o
desempenho da empresa e a eficiéncia dos gestores em obter resultados positivos. O lucro
¢ o objetivo principal das empresas”.

A Demonstragdo do Resultado do Exercicio (DRE) foi feito semestralmente,
tendo cada conta separada, assim como: Receita Bruta, Custo dos Produtos Vendidos,
Margem Bruta, Despesas Operacionais, Lucro Operacional e Juros.

Diante disso, o valor da Receita Bruta foi feito a diferenca do Custo dos Produtos
Vendidos, resultado a Margem Bruta, com isso tirou-se as Despesas Operacionais sendo
elas, agua, telefone, internet, limpeza, aluguel, seguros, IPVA, logistica do transporte e a

retirada dos sdcios, produzindo o Lucro Operacional.

3.42 ORCAMENTO DE VENDAS

O Orgamento de Vendas ¢ uma estimativa financeira e quantitativa de quanto a
empresa venderd seus produtos futuramente em um periodo de tempo. O objetivo
principal do Or¢amento de Vendas ¢ uma previsao para estabelecer metas e direcionar as
caracteristicas das suas vendas, fazendo com que seja importante para o planejamento

financeiro da empresa.

Hoji (2001) afirma que a finalidade do orcamento de vendas é: "determinar a
quantidade e o valor total dos produtos a vender, bem como calcular os
impostos, a partir de projegdes de vendas elaboradas pelas unidades de vendas
e/ou executivos e especialistas em marketing™. (revistas.unifacs.br)

O or¢amento de vendas da empresa foi feito em um periodo de 12 meses, com
1sso separamos nossa receita em trimestres. Como sera uma distribuidora de bebidas, teve
meses que aumentaram nossa receita de vendas, como por exemplo, fevereiro (més de
carnaval) e dezembro (festas de fim de ano), onde teve um aumento no preco dos

produtos. Com isso, estabeleceu-se para os outros meses uma média de vendas normais.

(Imagem 6- Or¢camento de Vendas 1° Trimestre)
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PRODUTOS QUANTIDADE VALOR TOTAL RS 1° TRI 2023
CERVEJAS EM FARDOS 7.020 264.820
WHISKY 2.135 214.975
VODKA 1.115 62.097
VINHO 1.682 236.145
REFRIGERANTE 59.077 264.744
CHAMPAGNE 600 78.970
51.629 TOTAL: 1.121.751

(Imagem 6 - Autoria dos discentes)

(Imagem 7 - Orcamento de Compras demais Trimestre do ano)

TRIMESTRES QUANTIDADE TOTAL (R$
2° TRIMESTRE 2023 48.677 970.820
+° TRIMESTRE 2023 48,798 1.025.822
4° TRIMESTRE 2023 50.357 1.252.436

(Imagem 7 - Autoria dos discentes)

Ao analisar as tabelas do Orcamento de Vendas conclui-se que a empresa teve
uma receita maior no primeiro e quarto trimestre, sendo destacados os meses de
fevereiro, novembro e dezembro. J&4 no segundo trimestre, a receita ficou abaixo em
relacdo aos outros, assim teve-se uma receita menor, € por fim no terceiro trimestre, a

receita ficou na média.

3.4.3 ORCAMENTO DE COMPRAS

O Orgamento de Compras € uma estimativa para a empresa planejar os gastos € os
custos dos produtos em um determinado periodo de tempo. O principal objetivo ¢
garantir que a empresa tenha os recursos necessarios disponiveis para adquirir os itens de
funcionamento do negocio, e comprar com eficiéncia os mesmos.

Segundo Leenders et al. (2006), "a gestio de compras, para contribuir
efetivamente com a estratégia da empresa, deve: melhorar a posicdo
competitiva da organizacdo, comprar itens solicitados ao menor custo total de
aquisi¢do e garantir o total alinhamento das estratégias de compras as metas
organizacionais”. (www.scielo.br)

Esse or¢amento ajuda a acompanhar as vendas realizadas e a evitar que a empresa
pare de produzir por falta de matéria-prima, com isso, foi realizado um orgamento
trimestral, assim como nas vendas. Por ser uma empresa nova neste ramo empresarial,
nos primeiros meses as compras foram maiores em relagdo as vendas, assim possui-se
produtos em estoque, fazendo com que as compras diminuam em determinados meses.

Imagem 8 - Orcamento de Compras 1° Trimestre
g ¢ P
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PRODUTOS QUANTIDADE VALOR TOTAL RS 1° TRI 2023
CERVEJAS EM FARDOS 7.346 207.758
WHISKY 2.237 170.603
VODKA 1.002 42.426
VINHO 1.762 189.585
REFRIGERANTE 40.941 207.840
CHAMPAGNE 626 66.359
53.914 TOTAL: 884.571

(Imagem 8 - Autoria dos discentes)

(Imagem 9 - Orcamento de Compras demais trimestre do anos)

TRIMESTRES QUANTIDADE TOTAL (R$
2° TRIMESTRE 2023 50.741 751.284
3° TRIMESTRE 2023 50.877 684.523
4° TRIMESTRE 2023 47.201 765.519

(Imagem 9 - Autoria dos discentes)

De acordo com as tabelas do Or¢amento de Compras, teve-se um gasto maior no
primeiro trimestre, pois aconteceu a abertura da distribuidora, com isso foi estocado
alguns produtos com maior possibilidade de vendas. No segundo e terceiro trimestre, as
compras foram menores em relacdo ao primeiro trimestre, a empresa foi mantendo uma
determinada média ndo exagerando, nem comprando poucos produtos. J4 no quarto
trimestre, especificamente nos meses de outubro e novembro, a empresa foi estocando
um pouco mais de produtos para que no més de dezembro os custos sejam menores e,

com isso, por ser fim de ano, vendendo os produtos por um prego mais alto.

3.44 ORCAMENTO DE DESPESAS OPERACIONAIS

O orcamento de despesas operacionais € uma estimativa financeira das despesas
necessarias para manter e operar uma empresa durante um determinado periodo de
tempo. Essas despesas incluem todos os gastos nao relacionados diretamente a produgdo
ou aquisi¢do de produtos, mas que sdo essenciais para a operacao diaria do negocio.

O org¢amento de despesas, conforme Padoveze, “também pode
comportar inlimeras outras pe¢as orgamentarias, dependendo das despesas mais
comuns que a empresa tem e da relevancia desses gastos no conjunto dos
gastos totais. Dependendo do comportamento das despesas, tipo variavel, semi
variavel, ou fixa, elas podem ser or¢adas tendo como base orgamentos
anteriores”. (core.ac.uk) PDF - pagina 49

Com isso foi feito trimestralmente, englobando as despesas, como por exemplo,
aluguel, limpeza, agua, telefone, internet, seguros (parcelado em 12 vezes), [IPVA (pago
s0 no més de janeiro), logistica de transporte e a retirada dos sdcios, basicamente nos 12

mesces.
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(Imagem 10 - Despesas operacionais - 1° Trimestre)

DESPESAS OPERACIONAIS VALOR TOTAL R$ 1° TRI 2023

DESPESAS ORDINARIAS: 12.076
SEGUROS 3/12; 974
IPVA-PARCELA UNICA: 700
LOGISTICA: 30.000
LIMPEZA: 3.000
RETIRADA DOS SOCIOS: 75.000
121.750

(Imagem 10 - Autoria dos discentes)

(Imagem 11 - Despesas operacionais - demais trimestres do ano)

TRIMESTRES QUANTIDADE

2° TRIMESTRE 2023 121.050
3° TRIMESTRE 2023 121.050
4° TRIMESTRE 2023 121.050

(Imagem 11 - Autoria dos discentes)

Como pode-se ver na tabela, as Despesas Operacionais basicamente sdo essas
para os quatro trimestres no ano. Nas Despesas Ordindrias engloba-se: dgua, telefone,
internet, energia e computadores. Para qualquer emergéncia de reunides ou até mesmo
precisando agilizar algo, a empresa tem veiculos, com isso € pago os seguros € o [PVA,
sendo parcela Unica. A logistica ¢ terceirizada, ¢ pago para caminhdes fazerem a entrega
em supermercados, bares, mini mercados, entre outros. Por fim, a retirada dos sécios ¢ de

cinco mil reais mensal e a empresa possui cinco s6cios.

3.4.5 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO ORCADA

A DRE Org¢ada, ou Demonstragdo do Resultado do Exercicio Orgada, ¢ uma
projecdo financeira que apresenta o resultado esperado da empresa para um periodo
futuro especifico. Ela ¢ baseada em estimativas e previsdes de receitas e despesas, e serve
como uma ferramenta de planejamento financeiro para auxiliar na tomada de decisdes
estratégicas. A DRE Org¢ada auxilia a empresa a visualizar e planejar suas projecdes
financeiras, permitindo uma melhor gestdo dos recursos e a identificagdo de possiveis

areas de melhoria.
No que se refere ao orgamento operacional, este abrange o orcamento de
vendas, orcamento de producdo, or¢camento de gastos e or¢amento de capital.
Ja o orgamento financeiro engloba a demonstragdo do resultado do exercicio

or¢ada, o balango patrimonial or¢ado ¢ a demonstragdo dos fluxos de caixa

or¢cada (SOUZA, 2014).

24



ISSN 1983-6767

O valor da Receita Bruta foi feito a diferenga do Custo dos Produtos Vendidos,
resultando a Margem Bruta, com isso tirou-se as Despesas Operacionais sendo elas, dgua,
telefone, internet, limpeza, aluguel, seguros, IPVA, logistica do transporte e a retirada dos
socios, produzindo o Resultado Antes do Imposto. Com isso, foi feito a diferenga do

imposto tributério, resultando no Lucro Liquido.

(Imagem 12 - Demonstracao do Resultado do Exercicio)

Receita Operacional Bruta 4.370.829
Custo Produtos Vendidos 3.085.897
Margem Bruta 1.284.932
Despesas Operacionais 484 900
- Honorarios e Comissdes 300.000
- Logistica de transporte 120.000
- Aluguel 36.000
- Diversos 25.000
- Seqguros 3.900
Resultado antes do Imposto 800.032
Imposto 270.156
Lucro Operacional 529.876

(Imagem 12 - Autoria dos discentes)

Ao analisar a imagem, pode-se concluir que a empresa teve um lucro anual,
portanto a distribuidora de bebidas SD foi um projeto ficticio, tomando de base os
orcamentos ¢ a Demonstracdo do Resultado do Exercicio Orcada, ¢ vidvel o exemplo de

uma distribuidora.

3.5 CONTEUDO DA FORMACAO PARA A VIDA:
DESENVOLVENDO IDEIAS

A matéria de formacao para para a vida apresentada nos conjuntos de médulos
que fazem parte do curso de ciéncias contabeis, traz a proposta de como podemos anexar
nossos conhecimentos além da faculdade e o projeto de gestdo estratégica, levando em
consideragdo a sociedade, a cidade e a regido em que estamos inseridos.

Essa unidade adicional, nos leva ao debate de como a sociedade e extensdo
universitaria caminham lado a lado, trazendo a sensacdo de que o conhecimento garante o

desenvolvimento intelectual do individuo.
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Também ¢ importante considerar a ado¢do de praticas sustentaveis em todas as
areas da empresa, desde a gestdo de residuos até a redu¢ao do consumo de energia e agua.
Isso ndo apenas contribui para a preservagdo do meio ambiente, mas também pode gerar
economia financeira e melhorar a imagem da empresa perante a sociedade.

Por fim, a SD Distribuidora pode investir em projetos de gestdo estratégica que
visam o desenvolvimento econdmico e social da regido em que atua, contribuindo para a
melhoria da qualidade de vida da populacao e para a constru¢ao de uma sociedade mais
justa e sustentavel.

Outra forma de agregar valor a sociedade ¢ por meio da geragdo de empregos e da
criagdo de oportunidades de desenvolvimento profissional para os individuos da
comunidade em que a empresa esta localizada. Além disso, a SD Distribuidora pode
buscar fornecedores e parceiros locais, contribuindo para o fortalecimento da economia
regional.

Trabalho em equipe ¢ muito importante para a finalizacdo desta etapa, tendo em
vista que para AMARU, uma equipe sé ¢ caracterizada quando,

"dois tipos de comportamento estdo presentes: os dirigidos para a execugdo da
tarefa e os dirigidos para a eficiéncia e o bem-estar das relagdes pessoais".

Com isso foi- se ministrado os seguintes topicos:

e Desenvolvendo Ideias - 3.5.1

e Estudante na pratica - 3.5.2

3.5.1 DESENVOLVENDO IDEIAS

e Topico 1: Ideias e oportunidades:

Conceito: Ideias e oportunidades sdo conceitos-chave em empreendedorismo e
inovac¢do. Uma ideia é um pensamento ou uma ideia que ocorre na mente, enquanto uma
oportunidade ¢ uma ideia viavel e importante que pode criar valor economico. Uma ideia
pode vir de varias fontes e envolver a criagao de um produto, servico ou solugdo. Porém,
para que uma ideia se torne uma oportunidade, € preciso avaliar sua aplicabilidade e

potencial de mercado.
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Como identificar: Compreender quais ideias surgem em seu pensamento, elas
podem surgir em qualquer momento, € seguem aspectos como: diferentes aspectos,
como: Um pensamento, Uma opinido que voc€ tenha sobre um determinado assunto,
Uma crenga, Um plano futuro

Transformando ideias em oportunidades: Para transformar uma ideia em
oportunidade, siga estes passos: Defina claramente sua ideia, Pesquise o mercado e
identifique a demanda potencial, Avalie a viabilidade técnica, financeira e operacional da
ideia, Elabore um plano de negocios detalhado, Realize testes e obtenha feedback dos
clientes em potencial, Identifique os recursos necessarios para implementar a ideia,
Desenvolva um plano de execucdo com metas e prazos, Esteja aberto a ajustes e
adaptagdes ao longo do processo. Assim, sdo os pontos que adotaremos em nossa
distribuidora.

Encerramento: Pegar suas ideias e transformé-las em oportunidades ¢ um
desafio, mas também uma oportunidade de crescimento. Além de avaliar e analisar
ideias, ¢ importante buscar parcerias e colaboracdes para atingir todo o seu potencial. Ao
colaborar com outras pessoas, vocé obtera feedback wvalioso, identificara novas
oportunidades e fortalecera suas habilidades de entrega. Ao combinar criatividade,
analise critica e  colaboracdo aberta, vocé pode aproveitar ao maximo suas

oportunidades.

e Topico 2: Equipe:

Conceito: Uma equipe ¢ um grupo de pessoas que se reunem com habilidades
complementares para trabalhar juntas, compartilhar responsabilidades e alcancar um
objetivo comum. O trabalho em equipe ¢ uma maneira eficaz de utilizar talentos
individuais e alcancar resultados que superam os talentos individuais.

Acreditando nas pessoas: Confianca ¢ algo muito relevante para a implantacdo
de uma equipe, assim as pessoas se entrosam mais e obtém melhores resultados em
equipe, contar com o apoio ¢ colaboracdo de outras pessoas ¢ essencial para alcangar
melhores resultados no futuro. Seja parceiros, colegas, amigos, familiares, funcionarios
ou socios, a parceria com eles permite uma colheita maior de frutos. Trabalhar em equipe
oferece beneficios, como combinar habilidades, conhecimentos e recursos, além de
fornecer apoio emocional, encorajamento e motivagdo mutua. Ao construir
relacionamentos colaborativos, vocé aumenta suas chances de sucesso e desfruta dos

resultados de forma mais significativa.
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Foi seguido esses aspectos para termos um bom relacionamento e trabalho em
equipe em uma distribuidora de bebidas: Comunicagdo clara, definigdes de
papéis,compartilhamento de conhecimento, metas claras e estabelecidas, resolugdo de
conflitos e feedback constante.

Perfil da Equipe: A unido solida dos membros da equipe promove trocas
intensas e enriquecedoras ao longo do tempo. A medida que a equipe se aproxima,
compartilhar experiéncias e construir relacionamentos sélidos, essas interagdes se tornam
mais significativas e benéficas para todos os envolvidos. A equipe desenvolve um perfil
unico, caracterizado pela colaboragdo, confianga e apoio mutuo. Esse perfil reflete a
identidade da equipe e fortalece sua capacidade de superar desafios, alcangar metas e
aproveitar as oportunidades que surgem no caminho.

Encerramento: A confianga mutua ¢ fundamental para criar um ambiente de
trabalho harmonioso, onde os membros se sentem seguros para compartilhar ideias,
assumir riscos ¢ colaborar de forma aberta. Além disso, valorizar as contribui¢des
individuais e reconhecer o esforco e os talentos de cada membro fortalece os lagos da
equipe e incentiva um senso de proposito compartilhado. Ao priorizar essas agdes, voce
cria um ambiente propicio para o crescimento conjunto, otimizando as chances de

sucesso e realizagao.

e Topico 3: Fatores-chave de sucesso para o desenvolvimento das ideias

Conceito: Embora ndo exista uma férmula Unica para o sucesso, reconhece-se
que existem varios fatores-chave que desempenham um papel fundamental na jornada em
direcdo ao sucesso de uma ideia.

Aprendendo com os tropecos: Mesmo que vocé planeje com cuidado,
desenvolva suas habilidades, capitalize suas ideias e trabalhe com pessoas talentosas e
capazes, ainda existe a possibilidade de fracasso. No entanto, cada falha ao longo do
caminho ¢ uma oportunidade de aprender sobre vocé e o mundo, outras pessoas € suas
ideias. Analisar e refletir sobre falhas, identificar falhas e problemas e buscar abordagens
diferentes no futuro sdo atividades importantes para recuperacdo e recuperagdo de
desastres. Essa flexibilidade e capacidade de aprender € a chave para superar obstaculos e

avang¢ar para o Sucesso.
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Visdo sistémica: Essa abordagem permite avaliar ndo apenas a propria ideia, mas
também sua aplicagdo e os impactos que ela pode causar, considerando todos os aspectos
envolvidos na concretizacao dessa ideia.

Isso implica em analisar o contexto de forma abrangente, indo além dos proprios desejos
e planos. E importante fazer questionamentos como:

e (Como arealizacdo da ideia pode afetar negativamente alguém?

e Quais sdo os beneficios que ela trara?

e Existem possiveis prejuizos sociais ou ambientais associados a ela?

Encerramento: Para aplicar uma visdo sistémica em uma distribuidora de
bebidas, siga estes passos: Compreenda o contexto em que a distribuidora esta inserida,
Identifique os stakeholders e suas necessidades, Analise os impactos da distribuidora em
areas como saude, meio ambiente € economia, Integre processos para otimizar eficiéncia
e reduzir desperdicio, Colabore com parceiros alinhados com os valores da visdo

sistémica, Monitore e avalie o desempenho em relagdo aos impactos identificados.

Toépico 4: Definindo uma ideia empreendedora

Ideia: Uma distribuidora de bebidas especializada em oferecer uma ampla sele¢ao
de bebidas exclusivas e de alta qualidade para atender as preferéncias dos consumidores
exigentes. A empresa se destaca ao fornecer um catdlogo diversificado de bebidas
artesanais, importadas e premium, cuidadosamente selecionadas de fornecedores
reconhecidos. Além disso, a distribuidora tera como foco a adog¢do de praticas
sustentaveis, como o uso de embalagens ecologicamente corretas € o apoio a produtores
locais. Para garantir a satisfagdo dos clientes, serdo fornecidos servigos personalizados,
incluindo recomendagdes especializadas, entregas rapidas e eficientes, além da realizagao
de eventos de degustacdo para educar os consumidores sobre as caracteristicas e origens
das bebidas disponiveis. O objetivo dessa ideia empreendedora ¢ atender a crescente
demanda por bebidas distintas e de alta qualidade, oferecendo uma experiéncia unica aos

clientes e consolidando a distribuidora como uma referéncia no setor.

3.5.2 ESTUDANTES NA PRATICA
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No video a seguir, os membros do grupo criaram uma apresentacao detalhando o

conceito do "Modelo de Projeto de Canvas" e seus nove blocos que compdem a estrutura.

Esses nove blocos sdo:

Oferta de Valor: Define o valor que a empresa oferece aos clientes.
Segmento de Clientes: Identifica o publico-alvo da empresa.

Canais: Descreva como os clientes compram e recebem os produtos ou
Servigos.

Relacionamento: Detalha como serd o relacionamento entre a empresa e
os clientes.

Atividades Chave: Lista as atividades essenciais para a entrega da
proposta de valor.

Recursos Chave: Identifica os recursos necessarios para realizar as
atividades chave.

Parcerias Chave: Descreve as parcerias estratégicas necessarias para o
funcionamento do negocio.

Fontes de Receita: Explica como a empresa obterd remuneracao através da
proposta de valor.

Estrutura de Custos: Engloba os custos necessarios para o funcionamento

adequado de toda a estrutura.

Essas informagdes formam a conceituacao do negocio, desde a proposta de valor

até a estrutura de custos.

Entretanto, esses sdo os conceitos do negbcio, desde as ofertas até as estruturas,

garantindo, boa analise valorizacdo do modelo de negocios. Ademais, o Canvas ¢ uma

ferramenta que tem por objetivo a aprimoragdo de todas as areas de uma empresa, tanto

no financeiro como ao atendimento ao publico entre outros fatores, e tem sido uma

ferramenta de grande importancia, pois grandes gestores estdo fazendo uso deste modelo

e obtendo resultados inesperados.

A seguir segue o link do video:

https://voutu.be/FRImQV-{7nM
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4 CONCLUSAO

Durante o projeto, o grupo foi encarregado de criar e implementar uma empresa
que abrangesse todos os aspectos de sua tecnologia e metodologia. Para o Grupo, a SD
Distribuidora surgiu para trazer inovagdo para a industria de bebidas e distribuicdo no
varejo.

Além disso, as propostas empreendedoras apresentadas aos professores enfatizam
a importancia das habilidades de "trabalho em equipe" para as empresas implementarem
com sucesso no mercado. E crucial delinear claramente e manter os objetivos comuns em
mente.

Ao longo do processo, sdo discutidos cinco temas principais: gestdo estratégica e
compliance, constituigdo da empresa no Brasil, gestdo tributaria estratégica, gestdo
or¢amentaria, conteidos de formagdo continua.

Em questdes como gestao tributaria estratégica, exploramos os diferentes regimes
tributarios existentes no Brasil. Na gestdo or¢amentdria, prestamos mais atengdo e
estudamos a preparacdo do orcamento. No geral, as demais matérias foram mais
tranquilas de lidar, proporcionando um progresso suave ao grupo.

Através do trabalho em equipe e da compreensao dos desafios e metas comuns, o
grupo conseguiu estabelecer uma base solida para a SD Distribuidora. Com uma
abordagem inovadora e uma visdo clara, a empresa foi capaz de se destacar no setor de
bebidas e no varejo de distribuigdo. O projeto serviu como uma valiosa experiéncia de
aprendizado, permitindo que o grupo aplicasse conceitos e habilidades adquiridos em sala
de aula em um contexto real. Através da dedicacao, esforco e colaboragdao, o grupo
superou obstaculos e alcangou o sucesso na criagdo ¢ implantagdo da empresa.Em geral,
os outros assuntos foram mais faceis de abordar, proporcionando uma progressao suave
para o grupo.

Por meio do trabalho em equipe e da compreensdo de desafios e objetivos
comuns, a equipe conseguiu construir uma base sélida para a SD Distribuidora. Com uma
abordagem inovadora e uma visdo clara, a empresa conseguiu se diferenciar na industria
de bebidas e no varejo de distribuicdo. O projeto foi uma experiéncia de aprendizado
inestimavel que permitiu ao grupo aplicar conceitos e habilidades adquiridos em sala de
aula em ambientes do mundo real. Com dedicagdo, trabalho arduo e colaboragdo, a

equipe superou obstaculos e teve sucesso na criagdo e implantagdo da empresa.
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ANEXOS
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