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RESUMO

O plano de negdcios é uma ferramenta de fundamental importancia para o sucesso de uma
empresa, que permite ao empreendedor uma visdo ampla do empreendimento. Este estudo
tem como objetivo geral elaborar um plano de negdcios para a abertura de uma empresa que
produzird e comercializara bolos caseiros: a Doce Bolo, na cidade de Canoas. Os objetivos
especificos sdo: caracterizar o negécio, fazer uma andlise estratégica, elaborar o plano opera-
cional, elaborar o plano de marketing e o plano financeiro. A metodologia utilizada neste es-
tudo é dividida em duas etapas, sendo uma pesquisa qualitativa e outra quantitativa. Na etapa
da pesquisa qualitativa, foi feita uma pesquisa de mercado com potenciais clientes através da
aplicacdo de questionarios; em conjunto com a coleta de dados secundérios do setor de con-
feitaria no Brasil. Os resultados das analises demonstram a viabilidade do negécio, bem como
0 crescimento deste nicho no pais.

Palavras-chave: bolos caseiros; setor de confeitaria; plano de negdcios.
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ABSTRACT

The business plan is a fundamental tool for the success of a company, which allows the
entrepreneur a broad vision of the enterprise. This study has as general objective to elaborate
a business plan for the opening of a company that will produce and commercialize homemade
cakes: the Sweet Cake, in the city of Canoas. The specific objectives are: to characterize the
business, to make a strategic analysis, to elaborate the operational plan, to elaborate the
marketing plan and the financial plan. The methodology used in this study is divided into two
stages, a qualitative and a quantitative one. In the qualitative research stage, a market research
was carried out with potential clients through the application of questionnaires; in conjunction
with the collection of secondary data from the business sector in Brazil. The results of the
analyzes demonstrate the viability of the business, as well as the growth of this niche in the
country.

Keywords: homemade cakes; confectionery industry; business plan.
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1 INTRODUCAO

Este estudo tem como proposito, a elaboracdo de um plano de negécios para ava-
liar a viabilidade de abertura de uma empresa de fabricacdo e comercializagéo de bolos arte-
sanais. Com ele, a empresa analisara os dados necessarios para sua implementacéo e fara seu
planejamento para a operacéo futura.

A ideia de abertura da empresa surgiu com a percepcdo de que as pessoas cada
vez mais procuram alternativas de alimentacdo saudavel, seja por problemas de saude, por
motivos estéticos ou até mesmo por necessidade de mudancas na rotina, incorporando a ela
exercicios fisicos e alimentacdo adequada, visando uma melhor qualidade de vida.

O atual mercado de bolos, compreende principalmente bolos para festas, tortas e
bolos simples, feitos de farinha branca refinada, cheio de aditivos quimicos para sua conser-
vacdo, vendido nos supermercados e padarias locais. Bem diferente daquela memoria olfativa,
com cheirinho de bolo na casa da vovo que queremos resgatar.

Conforme exposto no capitulo “As tendéncias da alimentacdo”, apresentado na
publicacdo Brasil Food Trends 2020, elaborado pela Federacdo das Industrias do Estado de
S&o Paulo juntamente com o Instituto de Tecnologia de Alimentos, as tendéncias de saudabi-
lidade e bem-estar estdo relacionadas a diversos fatores como envelhecimento da populacéo,
descobertas cientificas que vinculam a alimentacdo a doencas, renda e a vida em grandes ci-
dades (BARBOSA, 2010).

Portanto, tem-se a dificil missdo de criar um plano de negd6cios para um empreen-
dimento que se encontra em um seguimento novo no mercado e que cresce a cada ano, visan-
do melhorar a satide e aumentar a longevidade da populagéo.

Segundo Dornelas (2001), ndo existe uma estrutura rigida e especifica para se es-
crever um plano de negécio, pois para o autor, cada negocio tem sua particularidade e suas
semelhangas, sendo impossivel definir um modelo padréo de plano de negdécio.

Portanto, fazer um plano de negdcio, ndo isenta 0s perigos e sim, ajuda a ameniza-

los.
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1.1 TEMA E PROBLEMA

A andlise de viabilidade, se faz necessaria quando da abertura de um negécio, para
que o empreendedor consiga ter uma visdo futura das possibilidades e 0 sucesso em que seu
empreendimento possa alcancar.

O setor de confeitaria vem crescendo no pais, porém, ndo apresenta op¢des muito
saudaveis. O que esta em alta, sdo os bolos sem glacé, os bolos confeitados com chocolate,
chocolates importados, o uso de muita farinha branca, o que ndo os torna alimentos saudaveis
e funcionais.

Com base nestes dados, sera realizado um Plano de Neg6cios para a abertura de
uma empresa no setor de confeitaria. Diante do contexto exposto, faz-se a pergunta: Qual a
viabilidade da abertura da Doce Bolos na Cidade de Canoas?

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos deste estudo serdo divididos em dois: objetivo geral e objetivos espe-
cificos.

1.2.1 Objetivo geral

Elaborar um plano de negécios para a abertura da empresa Doce Bolo na Cidade
de Canoas.

1.2.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos sao:
a) caracterizar o negdcio;
b) fazer uma andlise estratégica;
c) desenvolver o plano operacional;
d) elaborar o plano de marketing;

e) desenvolver o plano financeiro;
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f) analisar os impactos sociais.

1.3 JUSTIFICATIVA

Visando desenvolver um plano de negdcio para analisar a viabilidade da abertura
de uma empresa fabricante de bolos artesanais, torna-se fundamental a elaboragdo de um pla-
no que possibilite 0 conhecimento necessério ao empreendedor no momento da criacdo do
negocio, visando identificar as variaveis que possam intervir no futuro O plano “pode revelar
fraquezas ou alertar o empreendedor para possiveis perigos” (LONGENECKER, 2004,
p.163).

Elaborando um plano de negdcios, o empreendedor passa a compreender as ver-
tentes do seu empreendimento, como o mercado, produto ou servi¢co, 0 modelo de negdcios,
crescimento e os riscos. Utilizado como base para abertura de uma empresa de sucesso, essa
ferramenta tem importancia ao abrir o negécio, monitorar 0 andamento e o progresso do ne-
gocio. Hisrich (2009) afirma que, além do plano ser importante para o empreendedor no pla-
nejamento e organizacdo de suas atividades, pode tambeém contribuir para que investidores e
futuros funcionarios possam familiarizar-se com o negécio, metas e objetivos da empresa.

Na implantagdo da Doce Bolo, o desenvolvimento deste estudo pode se transfor-
mar em uma importante ferramenta para minimizar ou eliminar riscos e incertezas neste atual
mercado de concorréncias acirradas.

Para a autora, formanda do curso de Administracdo de Empresas, este € um mo-
mento para intensificar os conhecimentos adquiridos durante o periodo da graduacdo, com a
oportunidade de construir um plano de negdcios que se tornara real, pois existe a possibilida-

de deste empreendimento sair do papel.

1.4 METODOLOGIA

O método de pesquisa adotado neste estudo foi a pesquisa descritiva e a pesquisa
exploratéria, sendo utilizadas duas fontes de dados, a primaria (coleta de dados da empresa,
através de sua proprietéria) e secundaria (relatérios de gestdo, balancos e dados de referéncia
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existentes na propria empresa). Para a construcéo deste estudo, buscou-se como embasamento

tedrico o planejamento estratégico.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

Denominacdo da empresa: Doce Bolo, fabricagdo e comercializacdo de bolos
caseiros

* Porte: Pequeno

» Localizagdo: Rua Aurora, 1100, casa 22. Marechal Rondon, Canoas — RS.

» Ramo de atividade: Produgdo e varejo de produto alimenticio

« Area de atuagio: Mercado Local

 Setor da economia: Secundério

* Produtos: Bolos caseiros

* Numero de funcionarios: 1

* Investimento total: R$5700,45

» Receita operacional mensal prevista: R$8250,00

» Ponto de Equilibrio: 13 bolos

» Taxa mensal do retorno do investimento: 84,4%

* Situacdo do mercado: Instavel

 Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel
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2 REVISAO DE LITERATURA

A seguir, apresenta-se a pesquisa bibliogréafica dos temas que serdo abordados, a
fim de constituir embasamento tedrico para este estudo. Assuntos como empreendedorismo e
empreendedor serdo os principais temas apresentados nesta etapa, para facilitar o entendimen-

to da elaboragdo do plano de negécio da Doce Bolo.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo € um método eficiente que interliga ciéncia e mercado, apre-
sentando novos produtos e servigos ao mercado com a criacdo de novos negocios. As ativida-
des que envolvem o empreendedorismo contribuem para a mudanca na economia global
(HISRICH, 2009).

Dornelas (2015) define empreendedorismo como envolvimento de pessos e pro-
cessos que, em conjunto, levam & transformacgéo de idéias em oportunidades. E a perfeita im-
plementacdo dessas oportunidades leva a criacdo de um negécio de sucesso.

E relevante salientar que “O empreendedor é aquele que destr6i a ordem econdmi-
ca existente pela introducdo de novos produtos e servicos, pela criacdo de novas formas de
organizagdo ou pela exploracdo de novos recursos e materiais.” (SCHUMPETER, 1949 apud
DORNELAS, 2015, p.28)

J& para Kirzner (1973, apu DORNELAS, 2015, p.28), a abordagem é diferente,
“[...] o empreendedor é aquele que cria um equilibrio, busca encontrar uma posicédo clara e
positiva em um ambiente que apresenta turbuléncia, identificando oportunidades.”.

Na visdo de Dolabela (1999, p43),

Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugdo da palavra en-
trepreneurship e utilizdo para designar os estudos relativos ao empreendedor,
suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuacdo. A palavra em-
preendedor de emprego amplo é utilizada neste livro para designar principalmen-
te atividades de quem se dedica a geracdo de riquezas, seja na transformacéo de

conhecimentos em produtos ou servicos, na geracao do préprio conhecimento ou

na inovacgao em areas como Marketing, producdo, organizacoes, etc.
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No Brasil, o empreendedorismo comecou a tomar forma na década de 1990,
quando as entidades como SEBRAE e a SOFTEX foram criadas. O SEBRAE é um dos 0r-
gaos mais conhecidos do pequeno empresario brasileiro, onde pode buscar todo suporte que
preisar para iniciar sua empresa, bem cdo consultoria a fim de resolver pequenos problemas
em seu empreendimento.

A SOFTEX foi criada com o objetivo de levar as empresas de software do Pais ao
mercado externo, atraves das a¢fes que proporcionam aos empresarios de informatica a capa-
citacdo em tecnologia e gestdo (DORNELAS, 2015).

2.2 EMPREENDEDOR

A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer aque-
le que assume riscos e comeca algo novo. O empreendedor ndo € s6 o criador de novos nego-
cios, mas também, revitalizador de negocios existentes, aquele que identifica as oportunida-
des, traz inovagao, cria novos empregos, move a economia do pais e assume riscos e respon-
sabilidades. Dornelas (2001, p.15) comenta que: “O empreendedor é aquele que faz as coisas
acontecerem, se antecipa aos fatos e tem uma visao futura da organizagéo”. Segundo Dornelas
(2015, p.8):

Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que possuem moti-
vacgéo singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em
ser mais um na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, re-

ferenciadas e imitadas, querem deixar um legado.
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3 DESCRICAO DO NEGOCIO

A empresa produzird bolos caseiros que serdo comercializados através de site na
Internet, onde constardo fotos e o descritivo dos ingredientes de cada bolo, e pelo aplicativo
de celular wattsapp. Somente havera comercializacdo na cidade de Canoas- RS, por se tratar
de produto perecivel, feito de forma artesanal e orgénica, sem adicdo de conservantes, neste
primeiro momento, expandir as vendas para demais localidade, ndo sera possivel.

Os clientes, no momento da compra, poderdo optar pelos bolos tradicionais ou
personalizados. Os personalizados, podem ser feitos com restri¢des de ingredientes, como por

exemplo: livres de glaten, lactose e agucares.

3.1 NOME DA EMPRESA

Doce Bolo, fabricacdo e comercializagédo de bolos caseiros.

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

Empresa de Pequeno Porte — Simples Nacional, entendido pela CNAE - Classi-
ficacdo Nacional de Atividades Econémicas pelo codigo de atividade n® 1091-1/02 como fa-
bricacdo de produtos de padaria e confeitaria com predominéancia de producéao propria.

Sera registrada no regime de Empresa de Pequeno Porte — Simples Nacional,
proposto pela Lei 123/2006 com receita bruta anual prevista para ficar em até R$3.600.00,00
(trés milhdes e seiscentos mil reis). Como Pequena Empresa optante do Simples Nacional
(Regime Especial Unificado de Arrecadagdo de Tributos e Contribui¢des devidos pelas ME
(microempresas) e EPP (empresas de pequeno porte), instituido pela Lei Complementar n®
123/20086.

Estima-se um periodo de 3 meses para obtencdo dos devidos registros.

3.3. PROPRIETARIOS DA EMPRESA

Barbara Sant’Ana Vicente Doce, confeiteira, com grande experiéncia na produ-
¢ao de pées e bolos, participando com 100% do capital.
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4 PLANO ESTRATEGICO

Segundo Dornelas (2015), a analise estratégica da empresa deve incluir um misto

de racionalidade e subjetividade, com base em um processo basico que pode auxiliar o empre-

endedor a ter um entendimento melhor da situacdo atual de seu negocio e as melhores alterna-

tivas para que atinja seus objetivos e suas metas entéo estipuladas.

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

O macro-ambiente é composto pelo ambiente econdmico, abiene politico-legal,

ambiente sociocultural e ambiente tecnoldgico. Os gestores devem ficar atentos e identificar

as mudancas que ocorrem em todo 0 momento nesses ambientes, para assim, verificar o que

influi no andamento do negdcio.

Abaixo (quadro 1), cada um dos ambientes do futuro empreendimento foi analisa-

do com base no modelo STEP.

Quadro 1 — Analise do macro-ambiente com base no modelo STEP

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

1. Com a atual crise econdmica que 0 nosso pais atravessa, muitas panifica-
doras estdo, cada vez mais, industrializando seus produtos e processos, visando
reduzir custos. Com isso, a qualidade dos produtos fica prejudicada, pois o sabor
altera conforme a matéria prima utilizada.

2. O empreendedorismo, vem sendo alavancado pelo desemprego. Milhares
de novas pequenas empresas vem sendo abertas no decorrer deste primeiro semes-
tre, 0 que gera movimento na economia.

Politico-legais

1. Politica governamental com incentivo a criagdo de micro e pequenas
empresas, com reducdo de encargos trabalhistas e da burocracia fiscal.

2. Acesso facilitado ao crédito, visando o impulsionamento de novos neg6-
Cios.

Socioculturais

1. O crescimento da classe média, estd favorecendo o consumo em estética
e salide, 0 que demanda gastos com alimentacao saudavel, organica.

2. O clima frio, da regido sul do pais, incentiva o consumo de chés, cafés,
bolos, tortas e biscoitos. Com uma grande extensdo de serras, a populagéo tende a
buscar reflgios aconchegantes, para se aquecer. O que estimula a procura por
produtos mais coloniais.

Tecnoldgicos

1. O desenvolvimento da infraestrutura de comunicacéo propicia a comerci-
alizacdo de produtos através de sites, 0 que reduz os custos da empresa e acelera o
retorno ao consumidor.

2. Verifica-se facil acesso as informacgdes sobre os produtos e matérias
primas, isto torna a competicdo acirrada e impde melhor qualidade nos produtos,
uma vez que, quanto melhor e mais bem exposto o produto, mais competitiva se
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‘ torna a empresa no mercado.

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018.

4.2 ANALISE DO SETOR

Para analisar o Setor no qual o futuro empreendimento esta inserido, foram utili-

zadas as forcas de Porter. O modelo das cinco forcas de Porter permite analisar o grau de atra-

tividade de um setor da economia. Ele identifica os fatores que afetam a competitividade, den-

tre os quais uma das forcas esta dentro do proprio setor e as demais sdo externas.

Segundo Serra, Torres e Torres (2004), a analise do ambiente externo pode ser

realizada por meio do modelo de cinco forgcas da competitividade, desenvolvido por Michael

Porter na década de 70. Afirmam ainda que o entendimento das forg¢as rivais de um ramo de

negdcios é essencial para o correto desenvolvimento do plano estratégico.

Quadro 2 - Forca 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:
FATORES NOTA
A. | E possivel ser pequeno para entrar no negaocio. 4
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo fiéis. 3
C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras despesas para im- 5
plantar o negdcio.
D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 4
E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 1
N&o € necessario investimento em pesquisa.
F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3
G. | Nao héa exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a entrada de no- 5
vas empresas.
H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou custos altos. 5
I. | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 4
J. | O mercado ndo est4 saturado. 4
TOTAL 38
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018
Intensidade da FORCA 1 = ((total — 10)/40) x 100 = 70
Quadro 3 - Forca 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:
FATORES NOTA
A. | Existe grande ndmero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de tamanho e recursos. 2
B. | O setor em que se situa o0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns prosperam em detrimento 4
de outros.
C. | Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo para cobrir estes custos. 2
D. | Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 2
E. | Néo ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos concorrentes. 3
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negocio. 5
TOTAL 18
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018
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Quadro 4 - Forca 3—- AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que o0s das empresas existentes no negaécio. 4
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua imagem e dos produ- 4
tos.
D. | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansdo, aumentando a concorréncia. 2
TOTAL 12
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018
Intensidade da FORCA 3 = ((total — 4)/16) x 100 =50
Quadro 5 - Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressdo por pre¢os menores. 2
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do comprador. 3
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados. 4
D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de fornecedores. 4
E. | H& sempre uma ameaga dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos no setor. 4
F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os produtos do compra- 1
dor.
G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 2
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1
TOTAL 21
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018
Intensidade da FORCA 4 = ((total — 8)/32) x 100 = 40,6
Quadro 6 - Forga 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:
FATORES NOTA
A. | O fornecimento de produtos, insumos € servigos necessarios é concentrado em poucas empresas 5
fornecedoras.
B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo facilmente substituidos por outros. 5
C. | Empresas existentes no setor ndo séo clientes importantes para os fornecedores. 2
D. | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o sucesso dos negécios no 4
setor.
E. | Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 5
F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3
G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negdcio do setor. 2
TOTAL 26
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018
Intensidade da FORCA 5 = ((total — 7)/28) x 100 = 67,8
Da andlise da intensidade das forcas nos permite concluir que a abertura do negé-
cio é viavel, uma vez que:
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a) A forga 1, possibilidade de entrada de novos concorrentes, é a que apresenta maior intensi-
dade, levando a entender que o mercado esta aberto a essa nova proposta de produto, o suces-
S0 no negdcio, esta atrelado a qualidade e exclusividade dos produtos.

b) A forca 2, rivalidade entre as empresas existentes no setor, esta equilibrada, pois atualmen-
te, com a vida agitada, a maioria dos clientes procura por algo préatico e rapido. Porém, ja e-
xiste uma grande quantidade de criancas e adultos obesos, fazendo com que as pessoas refli-
tam sobre sua alimentacdo e é neste perfil que a empresa espera chegar. Trazendo algo nutri-
tivo, saudavel, saboroso, pratico e feito com produtos de qualidade.

c) A forca 3, ameaga de produtos substitutos, é outro fator que esté equilibrado, os produtos
substitutos, normalmente, ndo oferecem qualidade e sabor. Portanto, ndo sé@o considerados

uma ameaca.

d) A forga 4, poder de negociagdo dos compradores, é o0 maior desafio. Por trabalhar com algo
perecivel, ndo é possivel ter grande volume de estoque, em vista a validade dos produtos, tudo
deve ser produzido e comercializado quase que diariamente e nem sempre sera possivel entre-
gar no momento em que o cliente solicita, pois a fabricacdo demanda um tempo minimo de 30
minutos para preparacao, o que pode fazer o cliente optar por um produto pronto ou fazer o
bolo de sua preferéncia .

e) A forca 5, poder de negociacdo dos fornecedores, sera o maior foco, por trabalhar com pro-
dutos organicos, ndo ha muitos fornecedores no segmento, o que encarece 0 0 produto. Sem-
pre em busca de novos fornecedores e novas alternativas. Uma boa alternativa esta sendo fa-

zer o plantio de alguns insumos utilizados nos bolos.
4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO
A anélise do ambiente interno caracteriza a empresa em relagcdo ao negocio de fa-

bricagdo e comercializacdo de bolos caseiros e identifica os limites da capacidade e das difi-

culdades da empresa.
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Para realizar a analise do ambiente interno da Doce Bolo serdo estudados alguns

aspectos, como a produgéo, os recursos humanos, as finangas e 0 marketing.

Quadro 7 — Andlise das diferentes areas do futuro empreendimento

Areas ASPECTOS ANALISADOS
As instalacdes da empresa sdo compativeis com suas atividades fins, esté localizada na cida-
de de Canoas — RS, proximo a BR 116, em um bairro residencial, com grande fluxo de pes-
Producéo soas. Inicialmente a produgo serd realizada na residéncia da proprietaria, visto o baixo vo-
lume de producédo. Caso o volume de producéo exceda o previsto, serdo analisadas possibili-
dades de mudanca para outro local ou aumento da area para producéo. Por tratar-se de pro-
dutos pereciveis, ndo havera estoque. Os produtos serdo produzidos conforme demanda de
vendas, para que sejam entregues dentro dos padrfes de qualidade propostos pela empresa.
Serdo utilizados além do acesso a internet para monitoramento do site de vendas, um sistema
informatizado para gerenciamento de compras (fornecedores), estoque de matéria-prima,
gerenciamento de vendas e satisfacdo dos clientes.
A proprietéria é confeiteira, com diversos cursos na area de bolos e paes, com vasta experi-
Recursos éncia em produtos organicos. Por ser formada na &rea de Administragdo de Empresas, execu-
Humanos tard as atividades de producéo e gerenciamento sozinha.

Terd investimento inicial de R$5700,00 , com recursos proprios da proprietaria. Parte deste
investimento serd para adquirir maquinas e equipamentos e o restante, ficara em caixa, para
Finangas compra de matéria-prima. Por ter bom conhecimento do mercado e bom relacionamento com
os fornecedores, as matérias-primas serdo compradas a prazo, assim, os clientes terdo o be-
neficio de pagamento a prazo também, através da ferramenta pag seguro, disponivel no site
da empresa.

Como a empresa esta localizada na residéncia da proprietéria, dentro de um condominio com
164 casas, todas clientes potenciais, estaremos disponibilizando degustacdo dos produtos e
Marketing | entrega de portifolios com a apresentacdo dos produtos, precos e site para compra dos mes-
mos. Haverd duas formas de entrega, por motoboy, para clientes de fora do condominio ou
retirada na empresa, para clientes do condominio. O foco sera baseado em custos, com estru-
tura enxuta, apenas um funcionério e utilizacdo de produtos de pequenas empresas, com
baixos custos de impostos.

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

4.4 A MATRIZ SWOT

A analise SWOT, segundo Serra, Torres e Torres (2004), é um instrumento que é
muito Util na organizacdo do planejamento estratégico, pois podemos relacionar detalhada-
mente em um Unico gréfico as forcas, as fraquezas, as oportunidades e as ameagas que cercam
uma organizacdo. A analise SWOT
tem como principal objetivo apontar a estratégia a partir de uma avalia¢do critica dos ambien-
tes interno e externo de uma empresa.

A origem do nome SWOT adveém de quatro palavras do idioma inglés:
Strenght = forca
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Weakness = fraqueza
Opportunities = oportunidade
Threats = ameagas

Quadro 8 - Matriz SWOT do futuro empreendimento

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
- Produtos com sabores intensos - Tempo de producéo elevado
- Pregos baixos - Embalagens sem personalizagdo

- Comunicacdo fluida através de diversas ferra-
mentas atuais

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
- Publico alvo de alto poder aquisitivo - Padarias da regido oferecendo produtos similares
- Aumento no consumo de produtos saudaveis e | - Poucos fornecedores

organicos

- Grande nimero de pessoas obesas
- Intolerantes ao gluten e a lactose
- Diabéticos

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018.

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos da empresa para o futuro sdo, em ordem:
. Atingir a meta de vendas
. Expandir as vendas para comunidade escolar, através de grupos de whatsapp
. Mudar sede da empresa para local mais amplo em 1 ano
. Deixar de ser MEI em 1 ano
. Contratar funcionarios suficientes para atender a demanda crescente
. Reduzir os custos e 2% ao semestre
. Ter 50% dos fornecedores avaliados com notas superiores a 8

. Fidelizar 50% dos clientes em 1 ano

© 00 N oo o1 B~ W DN

. Atender 100% das reclamagdes de clientes em até 48hs

10. Reduzir em 10% o desperdicio de matéria prima (prazo de validade) no semestre

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO
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A empresa investira em qualidade. Tratando-se de producéo de bolos, utilizara
produtos de excelente qualidade com sabor inigualavel. A fidelizacdo dos nossos clientes sera
pelo sabor caseiro, tipico de bolos da vovo, que nos remetem a infancia. Para atender a de-
manda de diabéticos, intolerantes a lactose e glaten, utilizaremos matérias-primas diferencia-
das, como a farinha de arroz, de gréo de bico, o leite de c6co, de améndoas, as frutas secas, 0s

adocantes dietéticos, etc.

5 PLANO DE MARKETING

A seguir, o Plano de Marketing do empreendimento, apresentando como serdo
0s produtos, seus diferenciais, 0s principais produtos substitutos e complementares, analise do

mercado consumidor, dos fornecedores e dos concorrentes.

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricéo dos produtos

Serdo produzidos e comercializados bolos, no estilo caseiro, com produtos organi-
cos, sem adigédo de conservantes.

Os clientes poderdo optar por bolos tradicionais ou personalizados em um dos
seguintes sabores: chocolate, baunilha, laranja, milho, cenoura, fuba ou limdo. Como opcio-
nal, serdo oferecidos recheio e cobertura de chocolate preto ou branco.

Os bolos serdo entregues por motoboy, no endereco indicado pelo cliente, median-

te pagamento de uma pequena taxa ou podem ser retirados diretamente na empresa.

5.1.2 Diferenciais dos produtos em relagdo & concorréncia

Os bolos serdo produzidos com produtos selecionados e de excelente qualidade,

comprados de fornecedores qualificados, 0 que garantira sabor inigualavel.
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Por serem feitos utilizando matéria prima natural (desde o fermento até a fari-
nha), terdo custo baixo, 0 que garantird um pre¢o menor ao praticado no mercado atual.

As embalagens também serdo um diferencial. Feitas em papel reciclavel, poderdo
ser descartadas no lixo seletivo para serem recicladas, tudo pensando no cuidado com o meio

ambiente e na menor emissdo de poluentes.

5.1.3 Principais produtos substitutos e complementares

Os principais produtos substitutos sdo os bolos industrializados (bolos prontos
fabricados por padarias e as misturas em p6 para bolos).
Ja os produtos complementares sdo 0s chas, 0s cafés, 0s sucos e as aguas sabori-

zadas.

5.1.4 Analise do mercado consumidor

Tratando-se de produtos pereciveis e visando garantir a excelente qualidade, o
mercado consumidor se restringe a regido onde a empresa esta instalada: Bairro Marechal
Rondon, mais especificamente, Condominio Residencial Jardim do Lago, Canoas - RS. O
condominio € composto por 164 casas, a maioria habitada por familias com criancas de até 12
anos, conforme levantamento realizado pelo sindico em janeiro/2017.

Instalado em um bairro de classe média-alta, possui diversas atividades visando a
salde e bem estar dos moradores. Tais como: feira de produtos organicos semanalmente; ven-
da de pées integrais semanalmente; atividades ao ar livre guiadas por orientadores fisicos;
ginastica funcional; caminhadas orientadas e etc.

Influenciada pelo clima ameno da regido sul, a demanda serd maior nos periodos
de baixa temperatura, de abril a outubro. Na época de calor, de novembro a marco, a demanda
tende a ser menor, no calor, a apetite por bolos diminui, ja que no sul é bastante comum con-
sumir chas juntamente com bolo, sem contar que muitos moradores costumam passar as férias
no litoral, diminuindo as vendas neste periodo.

A andlise da demanda foi feita com base nas noticias e estudos publicados atual-

mente, como esta matéria postada no Diario Catarinense:
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“Q crescimento do comércio de alimentos naturais impressiona no Brasil. Nos ul-
timos cinco anos, as vendas avancaram a uma taxa média de 12,3% ao ano, en-
quanto no resto do mundo o percentual ficou em torno de 8%. A previsdo é que o
mercado brasileiro de produtos saudaveis cres¢ca anualmente 4,4% até 2021 —
nimeros que comprovam que a crise passa longe deste setor.”
(http://dc.clicrbs.com.br/sc/naticias/noticia/2017/04/mercado-de-alimentacao-
saudavel-deve-crescer-4-41-a0-ano-ate-2021-9775279.htm|-2017)

Com isso, concluimos que nosso cliente alvo serd familias de classe média-alta e
faixa etaria de 05 a 80 anos de idade, que atualmente € a que mais se preocupa com qualidade
de vida e longevidade e € a classe que mais consome este tipo de produtos.

A demanda estimada é de até 200 bolos/més no periodo de alta e 130 bolos/més
no periodo de baixa demanda.

Conforme anélise mensal da demanda e do crescimento do mercado, novas estra-
tégias serdo desenvolvidas para que a empresa consiga atender satisfatoriamente as solicita-
cOes de seus clientes.

Com o crescimento deste segmento, onde a maioria busca qualidade de vida, ali-
mentagdo saudavel e bons habitos alimentares, acredita-se que o mercado tende a crescer, a
alimentacédo foi um dos setores que ndo sofreu os efeitos da crise econbmica que atinge o pais,
com isso, entende-se que o brasileiro estd melhorando sua alimentacdo, indo em busca de al-

ternativas mais saudaveis, utilizando o minimo de produtos industrializados.

5.1.5 Andlise dos fornecedores

Kotler e Armstrong (1998, p. 47) mencionam que “fornecedores sdo um elo im-
portante no sistema geral da empresa de oferta de valor ao consumidor. Eles provéem os re-
Cursos necessarios para a empresa produzir seus bens e servigos, e podem afetar seriamente o
marketing”.

Para garantir sempre a qualidade do produto, torna-se importante manter este elo
com o fornecedor, para que ambos sejam fiéis aos seus propdsitos, tendo em vista o cresci-
mento do negdcio, mas acima de tudo, o prestigio dom bom resultado.

Por serem bolos produzidos com produtos naturais e organicos, os fornecedores

podem variar de acordo com a estacdo do ano, por exemplo, pois depende-se da sazonalidade
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das frutas, para que possa ser garantida a utilizacdo da fruta integralmente e ndo de polpas
industrializadas.
Pode-se citar os principais fornecedores:

a) Jasmine: Fornecedor de farinhas.

H& mais de 3 décadas no mercado, comecou distribuindo pées integrais feitos em casa aos
amigos e até hoje conserva a mesma vontade: compartilhar com o mundo os beneficios do que
consideram comida de verdade. Atualmente comercializa produtos integrais: farinhas, biscoi-
tos, cookies, cereaisfrutas secas, etc. Esté localizada em Curitiba-PR. O fornecimento desta

matéria prima ocorrerd mensalmente ou de acordo com a demanda.

b) Fresh Organicos: Fornecedor de frutas,legumes, ovos e leite.
Loja Virtual que comercializa produtos naturais e organicos. Ndo possui loja fisica. Forneci-
mento semanalmente para garantir a qualidade dos produtos.

¢) Sam’s Club: Clube de compras. Fornecedor de Chocolate em barra. Fornecimento confor-
me demanda, pois exige controle de temperatura e lugar climatizado para estocagem, nao sen-

do possivel acumular grandes quantidades.

d) Barra Doce: Fornecedor de fermento.
Desde 2004 no Mercado Virtual, e desde 1984 no mercado formal. Comercializa diversos
produtos para padarias, confeitarias e afins. Possui loja fisica na cidade de Moema — SP. For-

necimento mensal.

e) Paneformas: Fornecedor de embalagens.

Fabrica de formas e refis forneaveis de altissima qualidade para padarias, prendadas donas e
donos de casa. Fundada ha mais de 20 anos, esta localizada em Contagem-MG. O forneci-
mento sera quinzenal ou conforme demanda. Em épocas de festividades (Natal, Pascoa, etc)

pode se fazer necessaria entrega mensal.

5.1.6 Andlise detalhada dos concorrentes

Quadro 9 - Analise detalhada dos concorrentes
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Iltem

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Participacdo do mercado (em ven-
das)

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Atendimento

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Atendimento pos-venda

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Localizacdo

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Divulgacéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Garantias oferecidas

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Politica de crédito

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Precos Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
Qualidade dos produtos Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
Reputacéo Ponto fraco Ponto forte Ponto fraco Ponto forte

Tempo de entrega

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

Canais de venda utilizados

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

Capacidade de producéo

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Recursos humanos

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos gerenciais

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos de producio

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Estrutura econdémico-financeira

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Flexibilidade

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Formas de competicéo

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

Concorrente A: Doce Docé
Concorrente B: Dirce Bolos

Concorrente C: Atelier do bolo

Foram considerados concorrentes aqueles que comercializam bolos caseiros, po-

rém nenhum deles 0s prepara com ingredientes organicos, 0 que consideramos um de nossos

pontos fortes. Outro diferencial é o sistema de vendas. A comercializagdo é feita por aplicati-

vo, telefone e internet. Os concorrentes ndo utilizam dessas ferramentas, todos tem loja fisica

e ndo aceitam encomendas.

Por ter este canal de vendas mais préximo com o cliente, os produtos tendem a ser

mais personalizados, buscando atender a necessidade de cada consumidor. Ao final de cada

entrega, o cliente recebe uma pesquisa de satisfagdo para responder, via aplicativo, para que

se possa aprimorar os produtos e corrigir as falhas. A busca pela qualidade é uma preocupa-

¢ao constante.
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5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

Segundo pesquisa da Associacdo Paulista de Supermercados (APAS), realizada
em parceria com as empresas Nielsen e Kantar Worldpanel, em 2016, a preocupacdo dos con-
sumidores brasileiros com a saude vem crescendo, motivando uma queda nas vendas de pro-
dutos como refrigerantes e margarinas, a0 mesmo tempo que itens como agua de coco e cre-
am-cheese cresceram.

Este mercado esta crescendo diariamente, o brasileiro estd mudando seus habitos,
incluindo atividades fisicas e alimentacdo saudavel na sua rotina, fazendo com que impulsione
as vendas destes itens, sem que “percebam” a crise financeira que assola o pais.

A empresa produzird bolos caseiros, utilizando produtos organicos e naturais. Os niveis de
acUcares e gorduras utilizados serdo minimos, assim como o leite utilizado sera o desnatado,
ndo acrescentando gordura ao produto. A venda sera através de aplicativos, internet ou telefo-
ne, sendo mais &gil e segura. A entrega serd de acordo com o pedido do cliente, tendo a opgéo
de retirada na fabrica, se custo, ou entrega via motoboy com um pequeno custo.Segmente o

futuro mercado de atuacao

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing
- Fidelizar 50% dos clientes no 1° ano de existéncia;

5.3.2 Estratégias de marketing

Produto: Os bolos serdo assados em embalagens forneaveis e apos esfriarem, serdo embalados
em saco plastico com etiqueta da empresa “Doce Bolo” (contendo telefone para contato e e-
mail) e etiqueta com data de fabricagdo, validade e ingredientes. O saco plastico sera fechado
com corddo contendo um tag com dicas de salde alimentar.

Preco: Por tratar-se de uma empresa nova, a estratégia de preco sera a de penetracdo no mer-
cado.
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Promocdo: Com foco na fidelizagdo dos clientes, o banco de dados criado pelo cliente ao se
cadastrar no site para realizar a compra, sera utilizado para que a empresa possa “conhecer”
um pouco mais do seu cliente, suas preferéncias, seus gostos e suas sugestoes.

Semanalmente, seré realizado sorteio de 1 bolo produzido pela Doce Bolos, entre
os clientes que compraram bolos naquela semana, visando além de cativar e reter o cliente,
Ihe oferecer uma nova opgéo de sabor.

Distribuicao:

O canal de distribuicdo utilizado serd 0 PRODUTOR -> CONSUMIDOR

Estabeleca estratégias de produto, preco, promocao e distribuicdo para o futuro empreendi-
mento.

5.3.3 Agdes e mecanismos de controle de marketing

Quadro 10 - Acdes, responsaveis, prazos de execucdo e mecanismos de controle para a estratégia estabelecida
para o0 empreendimento

Objetivo(s) de Estratégia(s) de Ac0es de marke- z Prazo de Mecanismos de
: : - Responsavel =
marketing marketing ting execucao controle
Estratégia de Manter a qualidade S Relatério pes-
. Proprietaria 1ano - . ~
produto: dos produtos quisa satisfacdo
- . . Relatério finan-
Estratégia de Analisar continu- R -
preco: amente custos Proprietaria 1ano ceiro — despesas
1. Fidelizar . . € CUStos
50% dos clien- E_stra_teg_lang Analisar feedback Proprietaria 1 ano Relatérios loja
tes no 1° ano de distribuicdo: dos cllente_s on I_me _
existéncia Manter sorteios Relatorl_os loja
semanais on line
Estratégia de Realizar cursos na S Relatério pes-
x . . - Proprietaria 1ano .
promogao: area para aprimo- quisa de Merca-
rar a qualidade e do
criar novos sabores

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

6 PLANO DE OPERACOES

O plano de operagdes € onde serdo descritos todos os procedimentos do empreen-

dimento. Com base nele, serdo estabelecidos prazos e metas.
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6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

Para apurar a capacidade de producdo, foram utilizados os dados das pesquisas re-
alizadas. A capacidade ficou projetada em 15 unidades por dia. Por tratar-se de produtos arte-
sanais, os dados apresentados referem-se a capacidade de produgdo horéria de um colabora-

dor.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

Para atingir a capacidade de produgéo, serdo utilizadas 2 tecnologias:
- Tecnologias de informagéo, por meio do banco de dados das informagdes dos clien-
tes.
- Comeércio Eletrénico, onde as compras poderdo ser realizadas pelo site ou por meio

de aplicativos de celular.

lustracdo 1 — Fluxograma do processo de fabricagdo dos bolos.

PDF Creator - PDF4Free v2.0 http://www.pdf4free.com


http://www.pdfpdf.com/0.htm

[ Definir sabor do bolo ]

v

Separar os ingredientes

v

Na batedeira, bater as claras
em neve

v

Acrescentar as gemas e conti-
nuar a bater

v

Acrescentar demais ingredien-
tes e bater por mais 3 min

v

Untar assadeiras

v

Pré aquecer o forno a 180°C

v

Colocar a massa na assadeira

v

Levar assadeira ao forno em
180°C

v

Assar por 35 min a 180°C

:

Assado? N

S

Esperar esfriar

v

Desenformar e colocar na em-
balagem plastica

v

[ Etiquetar embalagem ]
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Etiqueta com:
Data de validade do bolo
Data de fabricacdo
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Fonte: Elaboracéo da autora, 2018.

Tratando-se de producédo artesanal de bolos caseiros, com baixa demanda, em média
serdo produzidos 15 bolos/dia, em um primeiro momento ndo sera necessario mao de obra de
terceiros, a proprietaria atenderd de forma satisfatoria aos clientes. Porém, caso esta demanda
aumente, conforme o planejado, serd necessario aumentar a equipe de producdo, sendo neces-

sério analisar o espaco fisico se comportara tal aumento de demanda.

6.3. LOCALIZACAO

Uma das mais importantes decisdes de longo prazo sobre custos e receitas de uma
empresa remete aonde localizar suas operag6es. Custos de transporte podem alcancar até 25%
do prego de venda do produto. Uma boa escolha de localizagdo pode reduzir os custos totais
em até 10% (HEIZER; RENDER apud CASAROTTO, 2002, p. 141).

Para a escolha da localizacdo da empresa, foi utilizado o método de check list,
pois tratando-se de algo artesanal, com producgéo bastante limitada, foram levados em consi-

deracéo os custos e as despesas, conforme tabela 8 (abaixo).

Quadro 11 — Check-list para analise da localizagdo do empreendimento

Duvidas Respostas
Pagara aluguel? N&o
Tem agua disponivel? Sim
Tem energia elétrica? Sim
Possui gas reserva? Sim
Esta proximo aos clientes? Sim
Esta proximo a rodovia? Sim
O espaco fisico é adequado? Sim
Possui seguranca? Sim

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018.

A empresa iré localizar-se em uma parte anexa a residéncia da proprietaria na Rua
Aurora, nimero 1100, casa 22. Bairro Marechal Rondon, na Cidade de Canoas/RS, tendo co-
mo CEP 92020-510. Distancia de mil metros da Rodovia BR 116, em frente ao SESI Em uma

area de 20m?2 onde serdo fabricados e comercializados 0s produtos.
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llustragéo 2 — Foto da Entrada do Condominio onde serd instalado o _empreegdimento
Pl o

[

. e

Fonte: Elaboragdo da autora, 2018

llustracdo 3 — Foto da fachada da residéncia onde se instalard o empreendimento

u,

. I .IH: R .
(A |

Fonte: Elaboragéo da autora, 2018.
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llustracdo 4 — Layout interno do empreendimento

Refrigerador

Pia >.<>.<><

Bancada

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7 PLANO FINANCEIRO

Conforme Gitman (2004) o planejamento financeiro auxilia na tomada de deci-

sbes de como e de quando aplicar os recuros.
Portanto, para que se possa estudar a viabilidade de abertura de um empreen-
dimento, o planejamento financeiro auxilia muito, pois com ele, é possivel visualizar e proje-

tar os dados financeiros, sabendo-se se serd possivel ou ndo a implantagdo daquele projeto.

7.1.  INVESTIMENTO INICIAL

“E com o capital inicial que a empresa tem condicdes de reunir os recursos em-
presariais necessarios ao seu funcionamento, sejam eles recursos
humanos, materiais ou financeiros”. A determinacdo do capital é o que estabelece a
quantidade de recursos empresariais que a empresa tem disponivel. Indiscutivelmente quanto

maior for o volume de recursos empresariais, mais facil se torna o desempenho da empresa.
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Quando todos os recursos necessarios para seu funcionamento estdo a disposicéo, a

administracdo do empreendimento fica mais simples. (CHIAVENATO, 2007, p.84)
Lembrando que: (LAPPONI,2007, p. 321)

O custo inicial refere-se aos desembolsos realizados para aquisi¢do
de equipamentos ou outros ativos fixos, incluindo o pagamento de
fretes, seguros instalacdes, despesas operacionais iniciais com mate-
riais e méo de obra, treinamento, de pessoal de operacdo e manuten-
cdo etc. resumindo, o custo inicial inclui todos os desembolsos ne-
cessarios para adquirir os ativos necessarios e que estejam em condi-
¢Oes de operar e gerar as receitas estimadas

Os investimentos iniciais da Doce Bolo podem ser visualizados na tabela abaixo:

Quadro 12 — Investimento Inicial

Itens de Investimento

Valor

Maquinas e equipamentos

R$ 2.100,00

Uniforme

R$ 100,00

Custos abertura empresa

R$ 500,00

Capital de giro

R$ 3.000,45

Total dos investimentos

R$ 5.700,45

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7.2.  FORMAS DE FINANCIAMENTO

Né&o serdo utilizados financiamentos. O capital utilizado para viabilizar a abertura

do empreendimento sera com recursos proprios da empreendedora.

Quadro 13 — Fonte dos recursos financeiros

Fontes de recursos Valor %
Recursos proprios R$ 5700,45 100
Recurso de terceiros R$ 0,00 0
Total R$ 5700,45 100

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7.3. RECEITAS

O calculo das receitas do empreendimento é fundamental para o plano financeiro,

pois correspondem aos fluxos de recursos financeiros que o empreendimento recebe.

A empresa estipulou uma meta de venda de 15 bolos/dia. Totalizando em meédia

330 bolos/més e 3960 bolos/ano.
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O preco estimado para cada bolo ficou estipulado em R$25,00.

Com base nos dados acima, projeta-se a seguinte receita mensal :

Quadro 14 — Receita mensal

Produto Preco Unitario | Quant Estim Receita
Bolo de chocolate R$ 25,00 54 R$ 1.350,00
Bolo de baunilha R$ 25,00 43 R$ 1.075,00
Bolo de laranja R$ 25,00 58 R$ 1.450,00
Bolo de milho R$ 25,00 52 R$ 1.300,00
Bolo de cenoura R$ 25,00 40 R$ 1.000,00
Bolo de fuba R$ 25,00 42 R$ 1.050,00
Bolo de limdo R$ 25,00 41 R$ 1.025,00
Total Receita Mensal 330 R$ 8.250,00

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7.4. CUSTOS

Os custos em uma empresa tém diversas origens. Sanvicente (1987) divide 0s cus-
tos em fixo e variavel. Para ele o custo fixo é todo item que ndo varia, em valor total, com o
49 volume da atividade ou operagdo. Ja o custo € variavel quando ele se altera em funcdo do
volume da atividade.

E importante ressaltar, de acordo com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas — SEBRAE, que custo € diferente de despesa. Os custos estdo relaciona-
dos com o valor gasto na aquisicdo de mercadorias (comércio), matérias-primas (industria) e
gastos relativos a execugdo do servigo (relativo a servicos). Enquanto que as despesas refe-
rem-se aos valores gastos com a estrutura administrativa e comercial da empresa, tais como:
aluguel, salarios e encargos, pro-labore, telefone, propaganda, impostos, comissdes de vende-
dores, etc.. (SEBRAE-SP, 2009).

Quadro 15 — Custos operacionais mensais fixos e variaveis

Item de Custo Custo Fixo | Custo Variavel

Energia Elétrica, agua, telefone e internet R$ 150,00
Gas R$ 74,00
Motoboy R$ 60,00
IPTU R$ 53,00

Depreciacdo R$ 17,50

Insumos R$ 270,00
Tarifas bancéarias R$ 35,00

Tributos R$ 1.080,50
Honorarios contador R$ 139,50
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Total R$ 245,00 \ R$ 1.634,50
Total CF + CV R$ 1.879,50
Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Ross et al. (1995) consideram o fluxo de caixa como o item mais importante a ser
extraido das demonstragdes financeiras. O autor chama a atencdo para o fato de que é comum
a confusdo entre fluxo de caixa e capital de giro liquido. Ele afirma que sdo aspectos diferen-
tes. O objetivo principal dessa ferramenta de acordo com Chér (2002), é administrar o caixa
futuro da empresa. O planejamento financeiro é o instrumento que possibilita essa gestao de

um modo organizado.

Quadro 16 - Fluxo de caixa

Pré abertura | Janeire |Fevereiro| Margo Abril Maio Junho Julho | Agosto |Setembro| Qutubro |NovembrolDezembro|  Total
R
Receitas 3 vista 8.250,00) 8.000.00] 9.000.00] B.025.00] 7.875.00] 8175.00] 8.47500( B8.150.00] 8.350.00( 8300.00[ 8450.00[ 7.950.00[ 99.000,00]
Receitas & prazo 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00
(a) Receita Total (vendas) 8.250,00 8.000,00| 9.000,00| 8.025,00) 7.875,00| 8.175,00| 8.475,00| 8.150,00| 8.350,00| 8.300,00| 8.450,00| 7.950,00| 99.000,00
Pag
Custos operacionais variaveis
Compras 3 vista 405,50  345.00 768.00] 674.00] 23500 654,000 874.00| 456.00] 789.00| 546.00 566.00 743.00]  7.055,50
Tributos (PIS, ISS. etc) 1.080.50| 1.056.00) 2.380.00| 1435.00) 997.00) 1.189.00 1.768.00| 1.406.00) 1.245.00| 1.134.00] 1.567.00] 1.238.00] 16.495,50
Energia elétrica, dgua, telefone & internat 150,00 189,00 222,00 210,00 187,00 198,00] 205,00 228,00 169.00 183,00 257,00 203,00 2.401,00
Gas 74,00 148,00 74.00 74,00 74,00 148,00 74,00 74,00 74,00 74,00 74,00 148,00 1.110,00
Insumos 270.00) 214,00 343,000 34500 124,00 231,00 556.00) 213.00 | 189.00 | 204.00 279,00 199.00{  3.173,00]
Atividades terceirizadas (motoboy) 60.00]  380.00 120,00 60.00] 120.00 120,00 60,00 380.00] 120.00 60.00 380.00 60.00]  1.920,00
Total de custos operacionais variaveis 2.040,00) 2.332,00) 3.913,00) 2.798,00| 1.737,00] 2.540,00| 3.537,00| 2.757,00| 2.586,00( 2.201,00[ 3.123,00[ 2.591,00[ 32.155,00]
Custos operacionais fixos
Tributos (IPTU) 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 53.00 636,00
Despesas bancérias 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 420,00
Honorarios Contador 139.50]  139.50 139.50] 139,50/ 139.50 139.50] 139.50| 139.50] 139.50| 139.50 139.50 139.50]  1.674,00]
Depreciagdo 17,50 17,50 17,50 17,50 17,50 17,60 17,50 17,50 17,50 17,50 17,50 17,50 210,00
Total de custos operacionais fixos 245,000 245,00 245,00 245,00] 245,00 245,00) 245,00| 245,00] 24500 24500( 245,00[ 245,00[ 2.940,00]
(b} Custo Total (CF + CV) 2.285,00) 2.577,00] 4.158,00| 3.043,00| 1.982,00] 2.785,00| 3.782,00( 3.002,00] 2.831,00( 2.446,00( 3.368,00( 2.836,00[ 35.095,00]
(c) Aporte de capital 5.700,00
(d) Geragao de caixa no periodo (a-b+c) 0,00| 5.965,00| 5.423,00) 4.842,00| 4.982,00| 5.893,00) 5.390,00| 4.693,00| 5.148,00| 5.519,00| 5.854,00| 5.082,00| 5.114,00| 63.905,00
(e} Caixa inicial do periodo 0,00 5.700,00| 11.665.00| 17.088.00| 21.930.00|26.912.00| 32.805,00|38.195,00|42.888,0048.036,00| 53.555,00| 59.409,00| 64.491,00| 422.674,00
Caixa finaldo periodo (d+e) 0.00]11.665.00| 17.088.00| 21.930.00| 26.912.00] 32.805.00| 38.195.00]42 888.00(48.036,00/53.555.00]59.409.00| 64.491.00]| 69.605.00] 486.579.00

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

DRE ¢ uma sigla e significa demonstrativo do resultado do exercicio, se trata de um
relatério contabil onde € apresentado, de forma resumida, as opera¢es da empresa em deter-
minado periodo e o resultado apurado, que pode ser de prejuizo ou pode ser de lucro.

Abaixo a DRE da Doce Bolo:

Quadro 17 - Demonstrativo de Resultados do Exercicio

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) - em reais
Receita Total (RT) R$ 99.000,00
(-) Custo Variavel (CV) R$ 32.155,00
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(=) Lucro Bruto (LB) R$ 66.845,00
(-) Custo Fixo (CF) R$ 2.940,00
(=) Lucro Operacional (LO) R$ 63.905,00
(-) Imposto de Renda (IR) 15% R$ 9.585,75
(-) Contribuicdo Social (CS) 12% 1%a.m R$ 7.668,60
(=) Lucro Liquido R$ 46.650,65

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018

8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Para saber se um projeto é viavel, avalia-se o plano de negdcios dele. Abaixo se-
rdo demonstradas as avaliagdes econdmica, de sensibilidade e social. Com base na analise
destas avaliacGes, sera possivel definir se o futuro empreendimento seré viavel e rentavel ou

se 0 plano sera rejeitado por obter prejuizo.
8.1. AVALIACAO ECONOMICA
8.1.1 Ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio acontece quando o resultado operacional é nulo porque a re-

ceita é igual as despesas.
Temos como ponto de equilibrio da Doce Bolo:

PE = Custos Fixos / indice de Margem de Contribui¢do*

(*) Indice de margem de contribuicdo = (Receita Total — Custo Variavel) / Receita Total
PE = 245,00/0,75
PE = 325,00
Portanto, o ponto de equilibrio, serd de R$ 325,00 ou seja, quando a empresa ven-
der 13 bolos, estara atingindo seu ponto de equilibrio, onde ndo estara tendo lucro, mas nao
tem prejuizo também. A partir deste valor e/ou quantidade, estara lucrando e abaixo disto,
estara tendo prejuizo.
Para calcular o indice de margem de contribuicdo (IMC) foi utilizado o célculo a
sequir:
IMC = receita — custo varidvel / receita total
IMC = R$8250,00 — R$2040,00 / R$8250,00
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IMC = R$6210,00 / R$8250,00
IMC =0,75

8.1.2 Taxa de lucratividade
E o indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas e esta relacionado a

competitividade da empresa.
Abaixo a taxa de lucratividade da Doce Bolo:

L = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100

L =4812,60 /8250,00 x 100
L =58,3% a.m
Com este percentual de 58,3%, o futuro empreendimento gerard um excelente lu-

Cro.

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do investimento mede o retorno sobre o investimento para anali-

sar a viabilidade do mesmo.

Abaixo a taxa de retorno da Doce Bolo:

ROI = Lucro Liquido / AtivoTotal

ROI = 4812,60/ 5700,45
ROI = 84,4% a.m

Levando-se em consideracdo a inflagdo de 2017, que ficou em torno de 3% e o
rendimento da poupanca que gira em torno de no méaximo 0,5%, a taxa de retorno da Doce

Bolo esté 6tima, pois esta bem acima, sinalizando ser uma boa opgéo em potencial.
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8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Payback nada mais é do que o prazo de retorno do capital investido no empreen-

dimento.

Payback = Investimento Inicial / Lucro Liquido

Payback = 5700,45 / 4812,60
Payback = 1,18 meses
Se mantida a projecdo de vendas, em pouco mais de um més, a empreendedora
tera recuperado, sob a forma de lucro, o capital que foi investido para montagem da empresa.
Embora o payback constitua uma excelente técnica de analise de investimentos,
esta apresenta algumas fragilidades, tais como (DORNELAS, 2001; DE MORI, 1998):
- ndo leva em consideragéo o aspecto tempo em relagéo ao
valor do dinheiro;
- ndo leva em consideragéo os fluxos de caixa recebidos
apos o prazo de payback.
Por isso a importancia de vocé utilizar diferentes técnicas de analise de investimentos

para avaliar o plano de negécios.

8.1.5 Taxa Interna de Retorno

A taxa interna de retorno (TIR) é uma taxa usada como referéncia para quando um
investimento pode ter retorno igual a zero. Ela é utilizada como uma taxa de desconto, pois
atualizamos os valores para 0 momento inicial do investimento, diferente das taxas de juros
em que o valor final esta capitalizado, ou seja, acumulado. Ao se atualizar o valor de um in-
vestimento, obtemos o valor presente liquido (VPL), que no caso da TIR, queremos descobrir
qual a taxa de desconto para um VPL ser igual a zero.

Veja a TIR no quadro abaixo:
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Quadro 18 — Taxa interna de retorno (TIR)

Investimento Inicial =3700.,00
Fluno de Caiva Ano 1 4665063
Fluno de Caiva Ano 2 6213830
Fluxo de Caiva Ano 3 3300330
Fluxo de Caiva Ano 4 10513205
Fluxo de Caixa Ano 3 BOOOR 03
TIE. B54%;
YPL RS 213727 59

hA 13,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Sendo TIR = 854%, TIR>20%, ou seja, TIR>TMA, o investimento deve ser apro-

vado.

8.1.6 Valor Presente Liquido

Conhecido como VPL, o valor presente liquido é o somatério dos valores presen-
tes dos fluxos estimados de uma aplicagdo, calculados a partir de uma taxa dada e de seu peri-

odo de duracéo.

Caso 0 VPL encontrado no célculo seja negativo, o retorno do projeto serd menor

que o investimento inicial, o que sugere que ele seja reprovado. Caso ele seja positivo, 0 va-

lor obtido no projeto pagara o investimento inicial, o que o torna viavel.

Veja no quadro a seguir, o VPL da Doce Bolo:

llustracdo 5 — Valor presente liquido (VPL)

105182.05

5700

89998 05
46650 65 69138.30
I 33003.30
n T r
1 2 3 4 h

Fonte: Elaboracéo da autora, 2018.
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Calculando o VPL da Doce Bolo:
VPL = -5700 + 46650,65 / (1+0,15)" + 69138,30 / (1+0,15)* + 33003,30 / (1+0,15)° +
105182,05 / (1+0,15)* + 89998,05 / (1+0,15)°
VPL = -5700 +40565,78 + 52278,48 + 21700,20 +60138,17 + 44744,93
VPL = -5700 + 219427,59

VPL=213727,59

Com esse resultado positivo, o projeto se torna viavel.

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

44

A andlise de sensibilidade é uma técnica que busca prever o resultado gerado por

alteracOes nos parametros ou nas atividades de um processo. Essa € a medida do grau de sen-

sibilidade do processo perante uma mudanca.

Abaixo avaliagdo da Doce Bolo em trés cenérios, o Otimista, o Mais Provavel e o

Pessimista.

Quadro 19 — Analise de sensibilidade

Cenario Otimista

Pré abertura

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano §

Recebimentos

(a) Receita total (vendas)

R$ 185.625,00

R$ 213.450,00

R$ 245.475,00

R$ 282.300,00

R$ 324.650,00

Pagamentos

Custos operacionais varidveis R 16.300.00] R$ 23.500,00{ R§ 25.000,00| R$ 27.5890,00 R3 31.345.00
Custos operacionais fi xos R% 2.940.00 R$2.940.000 R§2.940,00) R%2.940.00 R§ 2.940.00
(b) Custo Total (CF + CV) R$ 19.240,00| R$ 26.440,00| R$ 27.940,00| R$ 30.830,00 R$ 34.285,00
(c) Aporte de capital R$ 5.700,00

(d) Geracdo de caixa (a-b+c) RS$ 0.00) R$ 166.365.00) R$ 187.010,00| RS 217.535 00|R$ 251.470,00f R$ 290.365,00

(e) Caixa inicial do periodo

R3 0.00

R3 0.00

R% 166.385.00

R§ 353.395.00

R% 570.930.00

R§ 822.400.00

Caixa final do periodo (d+e)

R$ 0,00

R$ 166.385,00

R$ 353.395,00

R$ 570.930,00

R$ 822.400,00

R$ 1.112.765,00

Cenario Mai

5 Provavel

Pré abertura

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano §

Recebimentos

(a) Receita total (vendas)

R$ 113.850,00

R$ 125.225,00

R$ 137.750,00

R$ 151.525,00

R$ 166.675,00

Pagamentos

Custos operacionais varidveis R$ 10.114.00 R$ 7.869.000 R$5.300,00) R$9.123.00 R§ 9.678.00
Custos operacionais fi xos R$ 2.940.00 R$ 2.940.00) R§2.940,000 R$ 2.940,00 R$ 2.940.00
(b) Custo Total (CF + CV) R$ 13.054,00| R$ 10.809,00| R§ 11.240,00| R$ 12.063,00 R$ 12.618,00
(c) Aporte de capital R$ 5.700,00

(d) Geracdo de caixa (a-b+c) R$ 0.00)R5 100.796.00) R$ 114.416,00| RF 126.510 00| R$ 139.462,00{ R§ 154.057.00
(e) Caixa inicial do periodo R$ 0.00 R5 0,00] R§ 100.796,00) R5 215212 00|RF 341.722 00 R3 481.154,00
Caixa final do periodo (d+e) R$ 0,00| R$ 100.796,00| R$ 215.212,00| R$ 341.722,00| R$ 481.184,00) R$ 635.241,00
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Cenario Pessimista

Pré abertura Ano 1 Ano 2 Ano 3 Anc 4 Ano 5
Recebimentos
(a) Receita total (vendas) R$ 54.450,00| R$ 57.150,00| R$ 60.025,00| R$ 63.025,00 R$ 66.175,00
Pagamentos
Custos operacionais varidveis R§ 3.700.00 R$ 3.980.000 R$§4.200,00) RS 4.657.00 R§ 4.879,00
Custos operacionais fi xos R$ 2.940.00 R$ 2.940.00) R§2.940,000 R$ 2.940,00 R$ 2.940.00
(b) Custo Total (CF + CV) R$ 6.640,00 R$ 6.920,00] R$ 7.140,00] R$ 7.597,00 R§ 7.819,00
(c) Aporte de capital R$ 5.700,00
(d} Geracdo de caixa (a-b+c) R$0,00] RE47.810,00f R$ 50230000 R§ 5288500 R$ 5542500 R§ 58.356.00
(e} Caixa inicial do periodo R3 0.00 R5 0,00] R$47.810,00] R$ 95.040,00|R5 150.925.00] R$% 206.353.00
Caixa final do periodo (d+e) R$ 0,00| R$ 47.810,00] RS$ 95.040,00| R$ 150.925,00| R$ 206.353,00) R$ 264.709,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Quadro 20 - Indicadores financeiros dos diferentes cenarios

Cendrios
Indicadores Otimista Mais Provavel | Pessimista
Investimento Inicial R$ 5.700.00 R$ 570000 | REA5 700,00
Receita (1° ano) R$ 18562500 |R3 113.850,00( R 54 450,00
Geragdo Caixa (1%ano) R$ 166.385.00 |R3 100.796,00( R$ 47.810.00
ROl (1%ano) 2919%a.a 1768%a.a 636%a.a
TL {1%ano} 89,6%a.a 85,5%a.a 87,8%a.a
Payback 3.4 meses 5.6 meses 11,9 meses
TIR 2932% 1782% B44%
VPL R 717.317.34 |R3 407.977. 42| B% 169.332,14

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Levando em consideracdo a analise dos quadros, percebe-se que:
mesmo no cenario pessimista, TIR ficou bastante superior a TMA, demonstrando bons
resultados no periodo mais critico;
a taxa de lucratividade se mostra altissima em todos os cenérios, sinalizando um alto
potencial de viabilidade econdmica;
a Doce Bolo apresenta uma ROI elevada em todos os cenarios, demonstrando alto po-
tencial de viabilidade;
Dornelas (2014) afirma que empreendimentos que possuem um prazo de recuperagdo
de investimento de até 4 anos podem ser considerados com alto potencial de viabilida-
de, portanto, a Doce Bolo demonstra alto potencial de viabilidade, no cenario otimista
apresentou payback (prazo para recuperagdo de investimento) de 3,4 meses e no cena-
rio pessimista, 11,9 meses, ambos bem abaixo dos 4 anos sugeridos por Dornelas.
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8.2. AVALIACAO SOCIAL

Tratando-se de uma empresa em fase de implantacdo, onde o objetivo é manter a
caracteristica “bolo da vovo”, produzido artesanalmente, a Doce Bolo pensou em alguns pon-
tos para contribuir com a sociedade:

Todos os bolos excedentes as vendas, ou seja, produzidos e ndo retirados, serdo doa-
dos no dia seguinte a sua producao, pois 0s bolos s&o produzidos para consumo em no
maximo 5 dias. As doagdes serdo feitas para a Casa de acolhimento Infantil Nossa Se-
nhor da Graca e para o Asilo Lar da Fraternidade.

durante as datas comemorativas de Pascoa, Dia das Criancas e Natal, serdo doados 20
bolos para criangas carentes da regiéo.

a cada pesquisa de opinido respondida pelo cliente, a Doce bolo se compromete a do-

ar 1 cesta bésica a alguém que esteja em situacdo de vulnerabilidade social.
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9 CONCLUSAO

Apesar da crise econdmica que assola o pais, alguns setores obtiveram éxito no
comércio, dentre eles o ramo de alimentacdo. Com base nisso, foi possivel desenvolver este
plano de negdcios de maneira segura contabil e financeiramente. Nele, foram expostos o pla-
no estratégico, onde foi possivel definir o ambiente onde o futuro empreendimento sera insta-
lado, bem como analisar o setor no qual esta inserido assim como sua a concorréncia, o plano
de marketing, com as avaliagOes de precos e produtos, fornecedores e 0 mercado consumidor,
o0 plano de operagdes, basico, por tratar-se de um empreendimento em fase de implantacéo,
em um formato bastante simples, nele apresenta-se a capacidade de producéo, a escolha da
localizacdo e os processos e tecnologias escolhidos para producdo dos bolos. E, por ulti-
mo,mas ndo menos importante, pelo contrério, vital para uma organizagdo, o plano financeiro,
parte fundamental, toda a vida financeira e contabil da empresa ficam nele, desde os investi-
mentos, receitas, custos, balancos e financiamentos fazem este plano ficar recheado de nime-
ros.

A Doce Bolo nasce, de uma forma bastante singela, com nimeros baixos, pouquis-
simo investimento inicial, mas com um potencial de viabilidade gigante.

Mesmo no pior cenério, se mostra lucrativa, com taxas de retorno e lucratividade elevadas.
Nao fossem os altos impostos pagos, os lucros seriam maiores, podendo as empresas em geral

crescerem com maior velocidade, gerando mais rendas e empregos.
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