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1. INTRODUCAO

Atualmente a participagao crescente das empresas de pequeno € médio porte no Produto
Interno Bruto (PIB) de nosso Pais, indica e sugestiona a importancia e a necessidade de
empreender.

O presente plano contard com a verificagdo da viabilidade em iniciar formalmente um
empreendimento no ramo alimenticio, mais especificamente no comércio de doces artesanais
na cidade de Sangdo- SC, sendo que tal pratica seria realizada no ambito informal como fonte
secundaria de renda.

Observa-se a necessidade do desenvolvimento de um plano de negdcios, pois este pode
revelar com mais clareza as ameagas e dificuldades do setor. Neste sentido, pretende-se
elaborar o plano de negdcio para superar as adversidades do mercado, concretizando e

estabelecendo uma empresa confiavel, solida e competitiva.

Para Dornelas (2011, p. 4):

O plano de negdcios € um documento utilizado por empreendedores que estdo estruturando a
criagdo de novos negocios, pode ser entendido com um guia para o planejamento de novos
negdcios ou ainda para o planejamento de novas unidades empresariais, no caso de empresas ja

estabelecidas para futuros estudos.

Acredita-se que a relevancia do estudo esta baseada em duas perspectivas: a empresarial e a
académica.

Na perspectiva empresarial, pode-se dizer que esta pesquisa deve auxiliar no sentido de que
nela, constara dados reais sobre o mercado no qual a empresa estara inserida, dando ao
empreendedor uma base de informacgdes para auxilid-lo no planejamento e 10 em suas
decisdes do empreendimento e consequentemente, lhe dar mais seguranca em relagdo as
mudangas que acontecem no setor de alimentos.

Ja& sobre a relevancia académica, consiste na oportunidade de se colocar em pratica os
conhecimentos adquiridos ao longo do curso de Administracdo, bem como deixar uma base

de informagoes



2.FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

e Denominagdo da empresa: Mundo Doce
e Porte: EPP — Empresa de Pequeno Porte
e [ ocaliza¢do: Sangdo/SC

e Ramo de atividade: alimenticio

e Area de atuagdo: mercado regional

e Setor da economia: primario e secundario
e Produtos: bolos e doces

e Numero de funcionarios: 03

e Investimento total: R$ 50.000,00

e Receita mensal prevista: R$ 228.000,00

e Ponto de Equilibrio: 57% da capacidade
e Taxa anual do retorno do investimento (ROI): 35,6% no primeiro ano
e Situacdo do mercado: estavel

e Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: viavel

3. DESCRICAO DO NEGOCIO

Nesta pesquisa ¢ proposto a abertura de um novo negdcio de nome fantasia Mundo Doce,
no ramo alimenticio, que seria a producdo e comercializacdo de doces e bolos em geral, seja
para encomendas para eventos ou ndo, aproveitando a tendéncia de loja virtual e comercio
delivery.

O ramo alimenticio ¢ muito estavel, visto que alimentagdo faz parte das necessidades basica
do ser humano. A proposta ¢ levar alimentagdo a baixo custo e com criatividade e inovagao.

No que se refere a doces, buscaremos oferecer produtos de acordo com o gosto de cada
cliente, trazemos a proposta de oferecer doces personalizados, de acordo com a ocasido do
evento.

Quanto aos bolos, nosso forte serd o bolo de pote, pela praticidade, custo e maior procura.
No entanto temos também a opcao de bolos de festa e tortas.

Todos os produtos terdo a op¢ao sem lactose, sem gluten e dietéticos.

3.1- PROPRIETARIOS E CONSTITUICAO LEGAL



A empresa denominada Mundo Doce tem como constituicdo legal empresa individual, de
comércio de alimentos, optante pelo Sistema de Tributagdao Simples.

Na empresa individual o empresario ndo ¢ socio, mas proprietario dela. Inclusive, o nome
empresarial tem de ser o mesmo do empresario, apenas tendo a op¢ao de escolher o nome
fantasia. Neste caso, mesmo que exista um capital social, o proprietario responde 100% pelo
negocio, podendo ter todo seu patrimonio pessoal tomado para cobrir dividas empresariais em
aberto.

Outra diferenca entre esta e as demais € que a empresa individual ndo tem contrato social.
Por nao haver sécios, apenas um Requerimento de Empresario é formalizado com os dados de
empreendedor ¢ empresa — pois ndo ha necessidade de haver clausulas restritivas para a
atuacdo do proprietario.

A proprietaria ¢ Solange Maria L. de Oliveira, estudante de Administragdo, participando

com 100% do capital.

4.PLANO ESTRATEGICO
4.1-ANALISE DE MACROAMBIENTE

Nesta secdo, sdo descritos os fatores do ambiente econdmico, politico-legal, sociocultural e

tecnologico que poderdo impactar positiva ou negativamente na empresa Mundo Doce.

Fatores Aspectos analisados

-Possivel crise econdmica , aumento do desemprego, aumento da
Economicos inflacdo o que obrigaria a rede consumidora focar seus gastos ligados
a sobrevivéncia.

-Facilidade de financiamento para empreendedores.

-Empresa optante pelo Simples Nacional, sistema menos burocratico.
Politico-legais | -Com relagdo ao comércio de alimentos e bebidas, o Brasil possui um
dos orgaos de fiscalizagdo mais avangados do mundo, que sdo as

Vigilancias Sanitdrias estaduais e municipais e também o Codigo de




Defesa do Consumidor, que fala sobre as relagdes de consumo, o que

¢ um fator bastante positivo.

-Tendéncia positiva para o mercado, aumento do poder de compra,
Socioculturais | diminui¢ao do tempo para visita a lojas fisicas favorecendo as lojas
on line.

-O Brasil ¢ um pais constituido desde a sua formagdo por diversos
povos e culturas, no qual, convivem pacificamente diferentes

religides, posi¢des politicas e etnias

-Forte influéncia dos meios digitais, com lojas online, redes sociais,
Tecnologicos | etc.

-O Brasil ¢ um pais que possui uma grande rede de transportes,
comunicagao, o que facilita a chegada da matéria-prima e insumos, e
a internet torna-se um grande aliado na divulga¢do de pequenas e

grandes empresas.

4.2 - ANALISE DO AMBIENTE SETORIAL

No quadro abaixo, ¢ possivel verificar algumas caracteristicas das forcas competitivas de
Porter (1991).

FORCA 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

A E possivel ser pequeno para entrar no negdcio 4

B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes nao 3
sao fiéis.

C E necessario baixo investimento em infra-estrutura, bens de capital e 4
outras despesas para implantar o negocio.

D Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores 4

E Tecnologia dos concorrentes nao ¢ patenteada. 4
N3ao € necessario investimento em pesquisa.

F O local, compativel com a concorréncia, exigird baixo investimento 3

G Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 5
limitam a entrada de novas empresas.

H Empresas estabelecidas t€ém pouca experiéncia no negdcio ou custos 3
altos

I A guerra com outros concorrente ¢ improvavel. 3




J O mercado ndo estd saturado. 4
TOTA 36
L
Intensidade da FORCA 1 = ((total — 10)/40) x 100 => 65
FORCA 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA

A Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em 5

termos de tamanho e recursos.

B O setor em que se situa o0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 3

prosperam em detrimento de outros.

C Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o méximo para cobrir 2

estes custos

D Acirrada disputa de pregos entre os concorrentes. 4

E Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 3

concorrentes.

F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 3

negocio.
TOTAL 20
Intensidade da FORCA 2 = ((total — 6)/24) x 100 => 58,33
FORCA 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
A Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 5
B Produtos substitutos t€ém custos mais baixos que os das empresas 3
existentes no negocio.
C Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover 3
sua imagem e dos produtos.
D Setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em expansao, 3
aumentando a concorréncia.
TOTAL 14
Intensidade da FORCA 3 = ((total — 4)/16) x 100=> 62,5
FORCA 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES TOTAL
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 3
pressao por pre¢os menores.
B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do 3
comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo 3

padronizados




D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 4
fornecedores.
E Hé sempre uma ameaga dos clientes virem a produzir os produtos 3
adquiridos no setor.
F Produto vendido pelas empresas do sctor nao € essencial para melhorar 2
os produtos do comprador.
G Clientes sdo muito bem informados sobre pregos, e custos do setor. 4
H Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
TOTAL 25
Intensidade da FORCA 4 = ((total — 8)/32) x 100=> 53,12
Forga 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:
FATORES NOTA
A O fornecimento de produtos, insumos € servigos necessarios ¢ 3
concentrado em poucas empresas fornecedoras
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao facilmente 3
substituidos por outros.
C Empresas existentes no setor nao sdo clientes importantes para os 2
fornecedores.
D Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para 4
0 sucesso dos negocios no setor.
E Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 4
F Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3
G Ameaga permanente dos fornecedores entrarem no negocio do setor. 2
TOTAL 21

Intensidade da FORCA 5 = ((total — 7)/28) x 100=> 50

Da analise da intensidade das for¢as nos permite concluir que a abertura do negdcio ¢ viavel,

uma vez que:

FORCA 1- A possibilidade de entrada de novos concorrentes € real, porém A Mundo Doce

tem diferenciais que empresas da regido nao oferecem, como a praticidade de poder comprar

sem sair de casa por exemplo.

FORCA 2 -A rivalidade entre as empresas existe, mas iremos buscar todas as estratégias

para captar os clientes e encantd-los através de criatividade e inovagdo da variedade de

produtos, higiene e excelente atendimento.

FORCA 3- A ameaca de produtos substitutos, ¢ uma realidade, porém a gastronomia ¢ uma

area dindmica, em constante evolucdo.




FORCA 4- Acerca do poder de negociacdo dos compradores, a fidelizacao dos clientes sera

o maior desafio para atendé-los sem decair na qualidade ¢ demonstrando que o valor ¢ justo

ao que ¢ oferecido.

FORCA 5- Acerca do poder de negociacao dos fornecedores, ¢ um ponto a ser observado,

para que nao fique dependente apenas de um fornecedor, e possa ter outras opc¢des de

produtos e também buscar melhores precos e condigdes de pagamento.

4.3 - ANALISE DO AMBIENTE INTERNO

Areas

Aspectos analisados

Producao

O ambiente para a produgdo ¢ relativamente simples como uma cozinha
comum, porém contaremos com bancadas especiais, € equipamentos
num primeiro momento semi industriais. Contaremos com lugares
apropriados para armazenagem de matéria -prima como também para
materiais de limpeza, tudo de acordo com as especificagdes da
Vigilancia Sanitaria. Teremos também um espago apropriado para fazer
a parte documental do negdcio, com computador, telefone e materiais de

escritorio.

Recursos

Humanos

A principio esta previsto a participagdo de 2 pessoas que fardo todos os

procedimentos, desde produgdo até controles e atendimento a clientes.

Financas

A empresa recebera pagamentos a vista e nos cartdes de crédito de
débito. O caixa sera analisado todos os dias e registradas as entradas e
saidas, para que seja feito um acompanhamento contabil, para que a
empresa esteja sempre atualizada sobre:

-Liquidez e grau de endividamento

-Receitas e custos

-Capacidade de investimento

- Estrutura do mercado de capitais
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Marketing

-Pontos de venda

-Sistema de distribuicdo

A empresa terd uma pagina na internet € em redes sociais, como Twitter,

Facebook, Instagram, além de buscar sempre a melhor estratégia para:
-Portf6lio de produtos-Satisfacdo dos clientes internos e externos
- Ciclo de vida dos produtos

-Estrutura de precos e promogao

- Organizagao do departamento de marketing

4.4 - SINTESE DO DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: A MATRIZ SWOT

Apos a descrig¢do e analise do ambiente externo ¢ interno, ¢ apresentada a matriz SWOT da

empresa Mundo Doce, conforme pode ser observado no quadro a seguir:

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

Qualidade de atendimento e produto

Agilidade na entrega

Falta de loja fisica

Financiamento limitado para investimento

Sistema Delivery tecnoldgico
Loja Digital
Produtos personalizados de acordo com
pedidos do cliente
Ambiente externo
Oportunidades Ameacas

Tendéncia de mercado voltada para
lojas virtuais
Bons pontos de vendas
Possibilidade de entrada para cidades

vizinhas

Possivel crise economica
Surgimento de empresa com mesmo ramo e
negocio

Empresas ja existentes no mercado

4.5 - DEFINICAO DO(S) OBJETIVO(S) E DA ESTRATEGIA DO NEGOCIO
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Com base na matriz SWOT, podemos definir os objetivos estratégicos para o futuro

empreendimento, sdo eles:

Apo6s a andlise do ambiente externo e interno, pode-se definir o objetivo estratégico e a
estratégia competitiva do Mundo Doce Para tanto, antes foi definida a visdo e a missdao do
empreendimento.

Visao:

Queremos ser uma das empresas mais admiradas da regido da Amurel.
Missao:

Oferecer sabores extraordinarios através de qualidade, criatividade e inovagao.
Objetivos estratégicos:

Investir em marketing digital em redes sociais, enfatizando os comentérios dos clientes que
provaram e aprovaram os produtos (aproveitando o ponto forte quanto aos produtos artesanais
com o objetivo de minimizar a ameaga de nao reconhecimento pelo cliente).

Realizar um layout adequado para maximizar a producdo do empreendimento (objetivando
a minimizagdo do ponto fraco da demora na produgdo, o que acarretara em uma produgdo
mais eficaz e que também minimizard os demais pontos fracos). Investir em instrumentos e
equipamentos que venham a otimizar a producdo (objetivo que visa reduzir a0 maximo o0s
pontos fracos explicitados).

Afim de cumprir esses objetivos teremos como estratégias:
e Abrir um canal direto de sugestdes, reclamacdes, elogios.
e Promover constante atualiza¢do sobre normas de higiene, manipulagdo de alimentos ¢

atendimento ao cliente.

e Nao ter falhas ao final do processo produtivo.
e Manter parametros elevados de higiene, seguranga e qualidade dos alimentos
oferecidos.

e Obter ao menos mais 2 fornecedores de matéria prima, a fim de buscar melhores
precos, mantendo a qualidade dos produtos.
e Aumentar mensalmente em 10% as vendas dos produtos.

e Implantar a¢des corretivas para 100% das reclamagdes registradas;

A estratégia competitiva estara baseada na diferenciagdo dos produtos, os quais serao
artesanais ¢ de excelente qualidade, buscando os clientes que valorizam primeiramente o

aspecto da qualidade ao invés da quantidade e/ou preco. A qualidade como fator primordial
12



do empreendimento ira definir os principais clientes do empreendimento, ou seja, aqueles que

realizaram compras com maior frequéncia.

5. PLANO DE MARKETING
5.1- PRODUTO
Segundo as NORMAS TECNICAS ESPECIAIS RELATIVAS A ALIMENTOS E
BEBIDAS:
Produtos de Confeitaria:
Definicéo:

Produtos de confeitaria sdo os obtidos por coccdo adequada da massa preparada com
farinhas, amidos, féculas e outras substancias alimenticias, doces ou salgadas, recheados ou
nao.

Designacao:

O produto sera designado por nomes populares consagrados, ou de acordo com a
substancia que o caracteriza, tais como:

a) bolo - produto assado, preparado a base de farinhas ou amidos, agucar, fermento quimico
ou biologico, podendo conter leite, ovos, manteiga, gordura e outras substancias alimenticias
que caracterizam o produto;

b) brigadeiro - produto cozido preparado a base de leite condensado e chocolate, podendo
ser adicionado de outras substincias como: manteiga, nozes, castanha-do-Para,
castanha-de-caju e uva passa e envolvido em chocolate granulado ou confeitos coloridos;

¢) Bombom ¢ o produto constituido por uma massa de chocolate ou por um nucleo formado
de recheios diversos, elaborados com frutas, pedacos de frutas, sementes oleaginosas,
acucar, leite, manteiga, cacau, licores e outras substancias alimenticias, recobertos por uma
camada de chocolate ou glacé de agucar.

Os produtos serdo utilizados para alimentagdo, em diferentes ocasides a escolha do
consumidor. Podem ser consumidos por todas as pessoas, levando em consideracdo as
particularidades de cada cliente.

Para a confeccdo dos produtos, necessitamos da utilizagdo de equipamentos como panelas,
batedeiras, liquidificadores, fogao, geladeira, formas, talheres, etc
Para que o produto tenha uma boa aparéncia, também ¢ necessario o uso de embalagens.

Diante desse fato, procuramos criar embalagens diferenciadas feitas de papel ou plastico.

Buscamos nessa etapa oferecer o produto como artesanal e de certa forma exclusiva.

13



5.2 - ANALISE DE MERCADO
O crescimento de confeitarias, lojas de bolo e doces gourmet mostra que novos sabores sao
bem-vindos e que até mesmo as receitas doces mais tradicionais podem ganhar novas versoes.
Empreendimentos gastrondmicos que comercializam doces e bolos finos, com receitas
tradicionais em nova roupagem, tém apresentado um crescimento expressivo:
Outro fator que mostra o poder de crescimento desse nicho ¢ que, de acordo com a
Associacdo Brasileira da Industria de Chocolates, Cacau, Amendoim, Balas e Derivados
(Abicab), a producdo de chocolate tradicional cresce 10% por ano, enquanto a média do

mercado gourmet gira em torno de 20%

O mercado consumidor a ser atingido ¢ o de Sangdo- SC e cidades vizinhas, onde se
localizam vaérias fabricas que tendem a funcionar em hordrio comercial, gerando a
oportunidade de venda para nosso produto no horario de almogo, sendo oferecido como
sobremesa, por exemplo.

As datas que oferecem maior demanda, estao no comego do més, época de pagamento, pois
a maioria dos clientes sdo assalariados e também as datas extraordinarias como festas de
época, formaturas, chas de bebé, aniversarios e casamentos, etc

No que diz respeito ao perfil do cliente alvo, estara abrangendo as mais diversas pessoas
com diferentes poderes aquisitivos, mas 15 que com certeza ocorrera maior consumo por

clientes de determinadas classes sociais, como as classes B e C.

5.3- FORNECEDORES

A abertura da empresa exige que moveis e equipamentos sejam adquiridos com o fim de
proporcionar ao empreendimento a estrutura adequada para produzir e comercializar os
produtos. Diante disso, observamos alguns vendedores de lojas fisicas e também virtuais.

Magazine Luiza (loja fisica): localizada em Jaguaruna /SC: Fornecedora de talheres,
moveis, acessorios, eletrodomésticos, etc. Boas condi¢gdes de pagamento sendo possivel o
financiamento no cartdo de crédito em até 10x sem juros ou carné da loja com juros.

Magazine Luiza ( site): pregos mais baixos que na loja fisica para os mesmos produtos,
porém so € possivel parcelamento no cartao de crédito.

Tramontina (site): fornecedora de talheres, acessorios de cozinha, panelas ¢
eletrodomésticos, etc. Parcelavel no cartdo de crédito em até 10x sem juros, com 10% de
desconto na primeira compra e eletrodomésticos com frete gratis. Porém, os precos sao mais

elevados do que nas outras lojas.
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Os produtos demandam de matéria-prima com qualidade, sendo que alguns possuem
marcas especificas para que o sabor e a qualidade venham a atingir o esperado. Na cidade de
Sangdo ndao hd muitas opgdes de fornecedores, sendo assim teremos que ir para centros
maiores a fim de encontrar as mercadorias. Os possiveis fornecedores sao:

Fort e Lider atacadista- cidade de Tubardo: Ambas as empresas trabalham com vendas de
atacado e varejo. Seus valores sdo acessiveis, mas tendo em momentos esporadicos
promocodes de extrema viabilidade, momentos que podem ser aproveitados para a
manutencdo do estoque.

Docifestas; empresa de varejo que comercializa doces, insumos e descartaveis, possui uma
grande estrutura ¢ normalmente com bom estoque, possui diversos dos produtos utilizados
nas receitas, dificilmente realiza promog¢des. Quanto ao meio de pagamento, o0 mesmo pode
18 ser realizado em espécie, no débito e no crédito, mas ndo aceita parcelamentos.

Supermercados Moniari- cidade de Sangao: possui alguns produtos viaveis, principalmente
porque langa muitas promogdes semanais como de creme de leite, leite condensado,
chocolates, além de frutas que tendem a ser de qualidade se compradas nos dias certos.

Quanto a forma de pagamento, aceita dinheiro, débito e parcelamento no cartdo de crédito.

5.4- CONCORRENCIA

Item Sua empresa | Concorrente | Concorrente Pontos fortes e
(Mundo A (Casa do B fracos
Doce) Pao) (Companhia
do Pao)
Bolos e Bolos, paes, Bolos, paes, Ponto forte:
doces salgados, salgados, Diferenciacao do
Produto artesanais doces e tortas | doces e tortas produto
Ponto fraco: Falta
de loja fisica
Participaca Aproximada Aproximadam
0 no mente 30% ente 20%
mercado
(em
vendas)
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Otimo

Bom. Dentro

do esperado

Bom. Dentro

do esperado

Ponto forte:

Maxima atengao,

Atendimen o
cordialidade.
to
Ponto fraco: Novo
no mercado
Entrar em Indiferente Indiferente Ponto forte:
contato com realizacdo de
) o cliente para atendimento pos
Atendimen
saber suas venda
to
opinides e Ponto fraco? Falta
pos-venda
sugestoes, de pessoal
através dos especializado em
meios técnicas de pos
disponiveis venda
Localizaga Bairro Centro do Centro da Ponto forte:
0 afastado do Bairro de cidade de ambiente virtual
centro da Morro Sangao disponivel
cidade de Grande Ponto fraco: falta
Sangao de loja fisica e
aproximagdo do
centro
Pagina Redes Redes sociais- Ponto forte: possui
propria, redes | sociais- através de pagina propria
sociais através de fotos dos Ponto fraco: por ser
Divulgacao fotos dos produtos empresa nova,
produtos ainda ndo ha a
divulgacao boca a
boca.
Preco menor Preco Preco médio
que superior ao em relagdo ao
Precos
concorrente mercado mercado

A e parecido
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com corrente

B

Qualidade Qualidade Qualidade Pontos forte e
superior ao superior ao média no fraco?
mercado mercado mercado Ponto Forte: Uso
de matéria prima de
. qualidade,
Qualidade
embalagem,
do(s)
acabamento de
produto(s) .
estética
Ponto fraco: pouco
conhecimento na
area em relacdo aos
concorrentes
Ser Melhor Produtos de
reconhecida padaria e qualidade a
como uma confeitaria prego
das melhores do acessivel
empresas no municipio.
. ramo de Tem prego
Reputacao
doces em alto mas a
relagdo a qualidade do
qualidade, produto
sabor, prego compensa
e
atendimento
Canais de Redes Redes Redes sociais, Ponto forte: pagina
venda sociais, sociais, loja loja fisica propria
utilizados fisica
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pagina Ponto fraco: falta

propria de loja fisica

5.5- SEGMENTACAO DE MERCADO

A atuagdo ocorrera no mercado de consumo final, sendo que o setor especifico serd o
alimenticio com foco no comércio de doces, sendo que os produtos terdo foco em atender
clientes que buscam alta qualidade e diferenciacao.

A regido atendida sera a de Sangdo e regido, sendo que a principio estaremos oferecendo
nosso produto em venda direta no sistema “de porta em porta” em pontos estratégicos como
fabricas. Buscaremos também parcerias com pequenos comerciantes para que sejam
revendedores do produto. E estaremos competindo no mercado como fornecedor para festas

€ eventos.

5.6- OBJETIVOS DE MARKETING
Os objetivos estratégicos da empresa servirdo como base na elaboragdo dos objetivos de
marketing, dessa maneira sera possivel determinar acdes que venham a proporcionar a

concretizagdo dos referidos objetivos.

Objetivo Estratégico 1: Aumentar o Lucro Liquido em 30% nos préximos 3 anos.

Objetivo de Marketing: Tornar nosso produto conhecido por grande parte do mercado
consumidor dentro de 2 ano.

Estratégia de Marketing 1 (produto): oferecer um produto considerado tradicional com uma
proposta diferenciada

Acdol: Identificar e apresentar os diferenciais do produto:

Responsavel: Confeiteira (0)

Prazo de Execucdo: 1 més

Mecanismos de Controle: Reunides com representantes do produto

Acdo 2: Identificar necessidade do mercado em relagdo ao produto
Responsavel: Setor de marketing
Prazo de Execucao: 1 ano

Mecanismos de controle: elaboragdo e apresentacdo de pesquisas de marketing

Estratégia de Marketing 2 (preco): trabalhar com prego relativo ao mercado
18



Acdo 1: realizar pesquisas sobre o prego dos concorrentes
Responsavel: Setor de Marketing
Prazo de Execucéo: a cada 6 meses

Mecanismos de Controle: reunido sobre apresentacao dos resultados da pesquisa

Estratégia de Marketing 3 (promoc¢ao): buscar parcerias com influencers para divulgacao.
Acdol: Buscar parcerias

Responsavel: Setor Administrativo

Prazo de Execucédo: 1 ano

Mecanismos de controle: reunido com os possiveis promotores para apresentagao do produto

Acgdo 2: Contatar pessoas engajadas nas redes sociais que possuem grande numero de
seguidores

Responsavel: Setor de Marketing

Prazo de Execugdo: 1 ano

Mecanismos de Controle: acompanhamento através dos canais digitais

Estratégia de Marketing 4 (distribuicao): fazer a distribui¢ao em centros alimenticios
Acdol: Buscar revendedores

Responsavel: Setor administrativo

Prazo de Execucdo: 1 més

Mecanismos de Controle: reunides para apresentagao do produto

Acdo 2: Monitorar o comportamento dos clientes para identificar horarios promotores
Responsavel: Setor de Marketing
Prazo de Execucdo: 1 més

Mecanismos de controle: pesquisas de marketing

Objetivo Estratégico 2: Aumentar a capacidade de producao em 20% nos proximos 6 meses
Objetivo de Marketing: Fazer com que o nosso produto esteja no mesmo nivel competitivo
em relagdo aos concorrentes nos primeiros 6 meses.

Estratégia de Marketing 1 (produto) : Buscar melhoria continua nos processos de fabricagao
para aperfeigoamento do produto.

Acdo 1: Realizar treinamentos periodicos
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Responsavel: Setor de RH

Prazo de Execucédo: a cada 6 meses

Mecanismos de controle: certificados de treinamentos realizados
Acdo 2: Teste e introdugdo de novas receitas

Responsavel: Confeitaria

Prazo de Execugdo: 1 més

Mecanismos de Controle: Inspecao de Qualidade

Estratégia de Marketing 2 (preco): buscar fornecedores que oferegam matéria prima de
qualidade a prego mais acessivel para refletir no produto final.

Acao 1: Realizacdo de orcamentos

Responsavel: Setor de Compras

Prazo de Execucdo: 3 meses

Mecanismos de Controle: Relatorios

Acdo 2 : Comparacao de entre custo e beneficio da matéria prima
Responsavel: Setor de compras
Prazo de Execucao: 3 meses

Mecanismos de Controle : Graficos, tabelas e relatorios

Estratégia de Marketing 3 (promogao): participagdo em feiras gastronomicas e afins
Acdo 1: identificar oportunidades

Responsavel: Setor de Marketing

Prazo de Execuc¢ao: 3 meses

Mecanismos de Controle:Pesquisas na internet sobre possiveis oportunidades

Ac¢do 2: visitar feiras gastronomicas
Responsavel: Confeitaria
Prazo de Execugdo: periodicamente no maximo a cada 6 meses

Mecanismos de Controle: Pesquisas na internet sobre possiveis oportunidades

Estratégia de Marketing 4 (distribui¢cdo): fazer a distribui¢do através de representantes dos
produtos.

Acao 1: Selecionar interessados
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Responsavel: Administrativo e RH
Prazo de Execucdo: 3 meses

Mecanismos de Controle: Pesquisas de Marketing

Ac@0 2: Buscar parcerias com representantes com boa reputa¢do no mercado
Responsavel: Setor de Marketing

Prazo de Execucao: 3 meses

Mecanismos de Controle: Pesquisas de marketing

Objetivo Estratégico 3:Aumentar mensalmente em 10% as vendas dos produtos

Objetivo de Marketing: Tornar nosso produto conhecido por grande parte do mercado
consumidor dentro de 1 ano.

Estratégia de Marketing 1 (produto): oferecer um produto flexivel para diversas ocasides.
Acgao 1: Divulgagao do produto

Responsavel: Setor de Marketing

Prazo de Execucgdo: 1 més

Mecanismos de Controle: Criagao de paginas na internet

Agdo 2: criagdo de amostras para os clientes
Responsavel: Setor de Vendas
Prazo de Execucdo: 2 meses

Mecanismos de Controle: Reunido para apresentacao dos resultados obtidos

Estratégia de Marketing 2 (preco): trabalhar com oferta de custo/ beneficio
Acgdo 1: buscar o equilibrio entre fornecedor e consumidor final
Responsavel: Setor de Compras e de Vendas

Prazo de Execucdo: 1 més

Mecanismos de Controle: Relatorios de acompanhamento

Acgao 2: Trabalhar com descontos conforme quantidade adquirida
Responsavel: Setor de Vendas
Prazo de Execucao: 1 més

Mecanismos de Controle: Relatorios financeiros
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Estratégia de Marketing (promog¢do e distribuicao): Investir em marketing digital em redes
sociais, enfatizando os comentérios dos clientes que provaram e aprovaram os produtos
aproveitando o ponto forte quanto aos produtos artesanais com o objetivo de minimizar a
ameaca de ndo reconhecimento pelo cliente.

Acdo 1: Criar site e paginas nas redes sociais

Responsavel: Setor de Marketing

Prazo: 1 més

Mecanismos de Controle: monitoramento dos canais digitais

Agdo 2: Vistoriar diariamente as paginas a fim de responder as possiveis questoes ¢
sugestoes e reclamagdes

Responsavel: Setor de atendimento ao cliente

Prazo: 1 més

Mecanismos de Controle: telefone, email, whatsapp, etc e relatérios de controle.

6.PLANO DE OPERACOES
6.1- TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

A capacidade de producao esta atribuida aos equipamentos e espagos disponibilizados, além
das pessoas envolvidas, dessa maneira, a realizagdo das atividades e de que produto serad
produzido dependera da demanda.

O objetivo inicial € de produzir pelo menos:
100 cupcakes
100 bolos de pote
300 trufas por dia;
50 bolos por dia;

500 doces de festa a cada fim de semana,

6.2 -TECNOLOGIA E OPERACAO

As tecnologias a serem utilizadas no processo de fabricacdo e comércio dos produtos, terdo
grande importancia para que existam padrdes e que garantam a velocidade necessaria para
manter a disponibilidade dos produtos.
1 - Batedeira industrial de 12 litros com pelo menos 3 bolos para atender a demanda.
1 - Forno industrial a gas 90 cm inox duplo.

1 - Fogdo cooktop a gas.
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1 - Derretedeira de chocolate com duas cubas de 2,5 kg, somando 5 kg.
1 - Refrigerador comercial 4 portas.

1 - Mini freezer vertical de 66 litros.

1 - Central de ar 18000 btus (4rea da produgao).

2 - Panela em inox 10 litros com mexedor automatico para recheios.

1 - Liquidificador industrial em inox de 6 litros.

1 - Liquidificador classico com 3 velocidades.

1 - Extrator de suco.

1 - Panela de pressao de 20 litros

6.3 PROCESSO DE PRODUCAO

Recheios, brigadeiros: Todos os recheios passaram pelo processo de produgdo através da
panela automatica, onde as propor¢des dos ingredientes serdo colocados e mexidos até o
ponto desejavel.

O doce de leite devera ser previamente produzido, sendo que a lata de leite condensado
devera passar pelo processo de cozinhar na panela de pressdo, transformando-o em leite 27
condensado, em virtude do segredo do processo, os passos € alguns ingredientes serdo
omitidos.

Cupcake: a massa ¢ produzida no liquidificador industrial e posteriormente colocada em
formas descartaveis e forneaveis, sendo levadas ao forno por 30 minutos. Apods assar, sao
feitos buracos no centro e preenchidos através do saco de confeiteiro, com o recheio e
cobertura, os quais sdo produzidos na panela automatica e deverao estar prontos ¢ frios no
momento em que os cupcakes estiverem prontos.

Trufa tradicional com cereja: a massa ¢ feita através do derretimento de chocolate puro
meio amargo, ndo podendo utilizar o chocolate fracionado, e posteriormente sao adicionados
o creme de leite e a cereja, apds a formagao da massa, a mesma devera ser levada ao freezer
até que congele. Apds o congelamento, a massa deve ser retirada do freezer passando pelo
processo de enrolar, muito parecido com o brigadeiro, ¢ posteriormente ¢ passado no cacau
em po ¢ colocado nas forminhas de brigadeiro.

Tortas: as tortas terdo a massa produzida na batedeira e posteriormente serdo colocadas em 3
formas distintas para cada torta a ser realizada, sempre obedecendo o tamanho que deseja
produzir, PP, P, M e G. As formas deverao ser levadas ao forno para assar durante 30 minutos,

apos o referido processo deverao resfriar para que a montagem seja realizada, sendo que serdo
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2 camadas de recheio e a cobertura. Os recheios serdo brigadeiros dos mais diversos sabores,

enquanto a cobertura podera ser de chantyninho ou ganache.

6.4- MAO DE OBRA

A equipe gerencial sera formada pela proprietaria Solange e que terd suporte do esposo
Guilherme, enquanto a equipe operacional na producao sera formada por Solange, e mais um
funcionario para auxiliar no processo. O atendimento serd realizado por Solange ¢ Guilherme,
visando atender o horario de atendimento. A limpeza serd realizada diariamente por pessoa
contratada para tal atividade, sendo que em sua folga, uma pessoa que trabalhe como diarista

ira cobrir tal pratica.

6.5- LOCALIZACAO

O ponto de producdo esta localizado em Sangao/ SC, préximo ao centro da cidade.

A localizacdo, apesar de ndo estar em regido de grande poder aquisitivo, as pessoas que ali
habitam possuem costume em comprar alimentos diferentes ¢ de qualidade, além de que as
distancias entre os diversos pontos da cidade nao ultrapassam os 15 km, onde clientes
poderiam deslocar até o empreendimento por possuir um diferencial nos produtos.

Em relagdo ao fator de demanda, muitos clientes que conhecem o produto residem na regido,
dessa maneira o estabelecimento estara proximo dessas pessoas. Quanto aos fornecedores, os
maiores atacadistas que comercializam os principais produtos do empreendimento, estdo

localizados em um raio de 15 km, o que seria um fator de grande relevancia.

7. PLANO FINANCEIRO
7.1- INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial do futuro empreendimento sera de R$50.000,00, considerando a
aquisicdo de equipamentos, mobilias, computador, reformas do estabelecimento, custos de
abertura da empresa, estoque inicial, capital de giros e outros gastos que possam vir a surgir.

A demonstragdo pode ser verificada na relagdao de investimento abaixo:

1 - Batedeira industrial de 12 ItroS.........ooviiiiiiiiiiii e R$ 1500,00
1 - Forno industrial a gas 90 cm inoX duplo.........ccoovviiiiiiiiiiiiniinnnn... R$ 3800,00
1 - FOZA0 COOKLOP @ ZAS....\e vttt e, .R$1000,00
1 -Derretedeira de chocolate com duas cubas de 2,5kg............cccoviiiinnnnn. R$500,00
1 - Refrigerador comercial 4 portas...........c.ovueviiiiiiiiiiieieieieeieeinennn R$5000,00
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1 - Mini freezer vertical de 66 1itroS. ........oooiiie i, R$1300,00

1-Centralde ar 18000 btus (area da produgao)...........cceevveevieeieeireieeieeeieenen, R$1800,00
2 - Panela em inox 10 litros com mexedor automatico para recheios............. R$2200,00
1 - Liquidificador industrial em inox de 6 litros..............c.oooevivinininnnnn, R$500,00

1 - Liquidificador cléssico com 3 velocidades..............coooviiiiiiiiinn R$250,00
1 - EXTTator de SUCO. ....uvnetie ettt et e e e e e e e R$300,00

1 - Panela de pressao de 20 TtroS. ...oveveivniin e, R$650,00
1- Computador com sistema integrado.............cccovieiiiiiiiiiiiiiiiinien.n, R$5000,00
Custos para abertura da emMPresa.........v.veeiitiniiitiiteiee it R$1800,00
Estoque IniCial........oeini e R$5000,00
Reforma do local de produga0o...........ovviviiniiiiiii e R$10000,00
Capital de @Ir0......ooviiti i R$8000,00
OULT0S . . e ettt ettt e e e e e R$1400,00

VALOR TOTAL DO INVESTIMENTO INICIAL= R$ 50.000,00

7.2- Formas de financiamento

O investimento ocorrera através da disponibilidade de R$30.000,00 de capital proprio
proveniente de reservas familiares, enquanto o valor de R$20.000,00 sera financiado com o
objetivo de cumprir com o valor total necessario na concretizacdo do empreendimento.

A linha de crédito para financiar o investimento, no caso o valor de R$60.000,00 sera do
programa de estimulo as micro e pequenas empresas, o qual faz parte do rol de incentivos do
Banco Nacional do Desenvolvimento Economico e Social (BNDES), sendo que o que sera

utilizado possui o nome de Brasil Empreendedor.

7.3- Receita
As receitas da confeitaria Mundo Doce podem ser verificadas a seguir:

Projecdo mensal:

Produto Prego por unidade | Quantidade mensal | Receita (R$)
(R$)

Bolo de pote 5,00 500 2500,00
Trufas 2,50 2000 5.000,00
Doces de festa 1,00 5000,00 5.000,00
Bolo caseiro 10,00 200 2.000,00
Torta 20,00 100 2.000,00
Cupcake 5,00 500 2.500,00
Total: 19000.00
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Projecao anual:

Produto Preco por unidade | Quantidade mensal Receita (RS)
(R$)
Bolo de pote 5,00 6000 30000,00
Trufas 2,50 24000,00 60000,00
Doces de festa 1,00 60000,00 60000,00
Bolo caseiro 10,00 2400 24000,00
Torta 20,00 1200 14400,00
Cupcake 5,00 6000 3000,00
Total: 228000,00
7.4 Custos

Tratam-se dos gastos da empresa com o produto final e estdo ligados a aquisi¢do ou a
producao de mercadorias.

Os custos operacionais mensal do empreendimento podem ser observados na quadro abaixo

Item de custo Custo fixo ($) Custo variavel ($)

Pro-labore 2500,00

Encargos pro-labore 500,00

Total folha de pagamento 4000,00

Diversos - custos fixos 250,00

Diversos - custos variaveis 250,00
Energia 150,00
Gas 300,00
Internet 150,00

Materiais de Consumo 3.000,00

TOTAL 10.450,00 700,00

Total de custos mensal: 10450,00+700= 11150,00

Total dos custos anual= 18850,00

7.5- PROJECAO FLUXO DE CAIXA
Fluxo de Caixa ¢ a previsao de entradas e saidas de recursos monetarios, por um determinado
periodo.

Segue no quadro abaixo o demonstrativo do fluxo de caixa da confeitaria Mundo Doce:
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Jan. Fev. Mar. Outros meses Total
Recebimentos
Receitas a vista 16.000,0 | 16.000, | 16.000, | 144.000,00 192.000,00
0 00 00
Receitas a prazo 3000,00 | 3000,00 |3000,00 |27000,00 36.000,00
(a) Receita total 19.000,0 | 19000,0 | 19000,0 | 19000,00 228.000,00
(vendas) 0 0 0
Pagamentos
Custos operacionais | 700,00 | 700,00 | 700,00 |5600,00 7.700,00
Variaveis
Compras a vista 2000,00 | 2000,00 | 2000,00 | 18000,00 24000,00
Compras a prazo 1500,00 | 1500,00 | 1500,00 | 13.500,00 18.000,00
Comissao de vendas
Tributos (PIS, ISS, etc.)
Atividades terceirizadas
Outros custos variaveis | 250,00 250,00 |[250,00 |2250,00 3000,00
Total de custos 700,00 | 700,00 | 700,00 |2100,00 8400,00
operacionais variaveis
Custos operacionais
Fixos
Aluguel
Pré-labore 2500,00 | 2500,00 |2500,00 |22500,00 30.000,00
Tributos (IPVA, IPTU,
etc.)
Despesas bancarias
Mensalidade internet 150,00 150,00 150,00 | 1350,00 1800,00
Salarios
Outros custos fixos 250,00 250,00 |[250,00 |2250,00 3000,00
Total de custos 10.450,0 | 10.450, | 10.450, |94.050,00 125.400
operacionais fixos 0 00 00
(b) Custo Total (CF + | 11.150,0 | 11.150, | 11.150, [ 100.350,00 133.800,00
CVv) 0 00 00
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(c) Investimentos 50.000,0 50.000,00
0

Saldo de caixa (a-b-c) 44.200,00

7.6- PROJECAO DE DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS -DRE

Para Marion (2009), a DRE ¢ um demonstrativo contdbil que gera informacdes relevantes
através do confronto de despesas e receitas para a tomada de decisdo, tendo como uma das
principais fungdes confrontar todas as despesas realizadas, assim como as receitas que foram
recebidas pela empresa no ano em questao.

Abaixo temos o DRE anual do futuro empreendimento:

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais
Receita Total (RT) 228.000,00
(-) Custo Variavel (CV) 7700,00
(=) Lucro Bruto (LB) 220.300,00
(-) Custo Fixo (CF) 133.800,00
(=) Lucro Operacional (LO) 86.500,00
(-) Imposto de Renda (IR) 12975,00
(-) Contribuicao Social (CS) 5000,00
(=) Lucro Liquido 68.520,00

8 . AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
8.1 - AVALIACAO ECONOMICA
8.1.1- Ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio mensal possuira dois calculos, o primeiro sera referente aos meses
com produgdo e venda em situagdo normal mensal, o segundo considerando o periodo anual.
Para melhor entendimento, a formula utilizada proporcionara o valor em percentual do total
previsto, pois o futuro empreendimento possui diversos produtos, sendo a aplicagdo ideal para

o referido calculo. Ponto de equilibrio em periodo normal:

Ponto de equilibrio Mensal= Custos e despesas fixas + Margem de contribuicao

Margem de contribuigdo: Receita — Custos e despesas variaveis.
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Margem de contribui¢ao: 19.000,00-700,00= 18.300,00
Ponto de equilibrio Mensal =10450,00/ 18.300,00= 57%

Ponto de equilibrio Anual= Custos e despesas fixas + Margem de contribuigao
Margem de contribui¢do: Receita — Custos e despesas variaveis.

Margem de contribuicdo Anual: 228.000,00- 8400,00= 219.600,00

Ponto de equilibrio Anual= 125.400,00 / 219.600,00= 57%

8.1.2- Taxa de lucratividade
A taxa de lucratividade anual é de 30%, como demonstra o calculo abaixo:
Lucratividade Anual = (lucro liquido/ receita total) x 100:

68.520,00/ 228.000,00x100= 30%

8.1.2- Taxa do retorno do investimento
A taxa de retorno do investimento encontrada foi de 35,6%, sua visualizagdo pode ser
verificada na expressao abaixo.

ROI= (Receita-Investimento)/ Investimento x 100

Logo, temos taxa de retorno=(228000,00- 50000,00)/ 50000,00 x 100= 35,6%

8.1.3- Prazo de retorno do investimento (payback)
O intuito de se calcular o payback ¢ descobrir em quanto tempo o investimento feito em um
momento inicial, retornara a pessoa que o fez.
O calculo ¢ realizado através da divisao do Investimento Inicial pelo Lucro Liquido

obtido na DRE, conforme célculo realizado abaixo:

Payback= 50000,00/ 68.520,00= 0,72

Logo, o tempo de retorno do investimento inicial corresponde a um periodo de 0,72 de um

ano, ou seja aproximadamente em 8 meses.

8.1.4- Taxa Interna de Retorno
A Taxa Interna de Retorno (TIR) ¢ calculada através da divisao do lucro liquido pelo
investimento inicial, conforme abaixo:

TIR=-50.000 + 68.520/ X=
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X=68520/ 50000= 1,37
X=(1+t)
1,37=1+t
t=1,37-1
t=0,37

Ou 37%

8.1.5-Valor Presente Liquido

O Valor Presente Liquido sera calculado primeiramente com o valor do lucro liquido
encontrado durante os cinco anos de simulagdo, sem considerar a perspectiva de crescimento,
e considerando que o rendimento em outra aplicacdo seria de 12% ao ano, o que ird

possibilitar uma analise quanto a viabilidade do empreendimento

VPL=  -50.000,00+19000,00/(1+0,12)*1+19000,00/
+19000,00/ (1+0,12)*4+ 19000,00/ (1+0,12)*5=
VPL= -50.000,00+ 21280+15200+13571+12101+10795= 22.947,00

(1+0,12)*2+19000,00/  (1+0,12)*3

8.2- ANALISE DE SENSIBILIDADE

As projegdes contardo com trés diferentes niveis, a pessimista que sera realizada com 75%
do volume de vendas, a mais provavel que estara de acordo com os valores determinados
durante o plano, por esse motivo contara com 100% do volume de vendas, e a otimista que

levara em conta o percentual de 110% do volume de vendas.

Projecdo | Volume Perspectiva de crescimento
de Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
vendas
Otimista 110% | 250.800,00 | 250.800,00 |302.500,00 [ 319.000,00 | 335.500,00
Mais 100% | 228.000,00 | 228.000,00 | 275.00,00 | 290.000,00 | 305.000,00
provavel
Pessimista 75% 171.000,00 | 171000,00 |206.000,00 | 217.000,00 | 228.750,00

Analise dos cenarios por indicadores:
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Anailise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 10% 37% 50%
VPL (RS) 10.000,00 22.947,00 30.000,00
Payback 2 anos 8 meses 6 meses
PE (%) 77,21% 57% 49,68%

8.3 - AVALIACAO SOCIAL

O plano de negodcios proporcionou a realizagdo de uma andlise em relacdo ao futuro
empreendimento, demonstrando que seus custos possibilitam verificar que nas perspectivas de
vendas, ¢ possivel manter o estabelecimento sem gerar prejuizo, sendo assim, mantendo os
empregos de pelo menos dois funcionarios, os quais terdo a garantia no recebimento de seus
proventos.

No decorrer do tempo, conforme aumenta a margem lucro ¢ possivel um aumento de

lucratividade, possibilitando a contratagao de novos colaboradores, gerando emprego e renda.

9 .PARECER SOBRE A IMPLANTACAO

O Empreendedorismo das micro e pequenas empresas ¢ muito importante para a economia
do pais. Porém, para os empreendedores que pretendem abrir seu proprio negocio € de crucial
importancia a elaboracdo de um plano de negdcio, para tentar minimizar os riscos que 0s
novos negocios apresentam nos primeiros anos das atividades.

A andlise do plano de negocios da empresa Mundo Doce demonstrou que a implantagdo do
futuro empreendimento ¢ viavel, pois através das proje¢des, mesmo sendo em uma situagdo
pessimista, existe um lucro acima da perspectiva de um investimento do capital em outras
possibilidades de aplicacao.

O estudo realizado do ponto de vista mercadologico, permitiu identificar o cenario do
mercado para os proximos anos, além disso o levantamento da estrutura minima necessaria,
bem como a proje¢do das ferramentas contdbeis e financeira sobre o negocio e o retorno do
investimento formaram um conjunto de informagdes para responder ao questionamento do

problema da pesquisa.

31



REFERENCIAS:

CONTABILIZEI, Férmula ponto de equilibrio: o que ¢ e como calcular cada um dos
tipos,Contabilizei.blog,2020,Disponivel
Em:https://www.contabilizei.com.br/contabilidade-online/formula-ponto-de-equilibrio-o-que-
e-e-como-calcular-cada-um-dos-tipos. Acesso em 15 de Novembro de 2020.

DORNELAS, Jos¢é Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando idéias em negdcios. Rio
de Janeiro: Campus, 2001. Acesso em 20 de Novembro de 2020.

FREITAS DE CAMARGO,Renata, Taxa Interna de Retorno: como a TIR ¢ aplicada na
analise de viabilidade de investimento em um projeto?, Treasy, 2017, Disponivel em:
https://www.treasy.com.br/blog/taxa-interna-de-retorno-tir. Acesso em 15 de Novembro de
2020.

SEBRAE, Mercado e Vendas.m.sebrae.com.br, 2019. Disponivel em
https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/semanadomei2019/conteudos/uma-delicia-de-inves
timento-docerias-bolerias-e-confeitarias-gourmet,d2a0103bc7d1b610VgnVCM1000004c0021

0aRCRD. Acesso em 25 de Junho de 2020.

32



