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1. INTRODUCAO

O presente plano contara com a verificacdo da viabilidade em iniciar
formalmente um empreendimento no ramo alimenticio, mais especificamente
no comércio de doces artesanais na cidade de Boa Vista — RR, sendo que tal

pratica é realizada no ambito informal como fonte secundaria de renda.

A verificagdo da possibilidade de abertura do empreendimento ira
proporcionar maiores subsidios para transformar em realidade algo que é
almejado a algum tempo, tanto por parte dos empreendedores, quanto por
clientes que sugerem a abertura de uma loja que venha a disponibilizar os

referidos doces.

A pesquisa tera como principal finalidade a verificacdo das variaveis
envolvidas para concretizar a abertura do empreendimento, oferecendo maior
conhecimento sobre o assunto e pelo mercado atual no ramo em que o futuro

empreendimento fara parte.

Quanto a aplicabilidade da pesquisa, por ser tratar de um plano de

negocios, a mesma sera aplicada.

Para Dornelas (2011, p. 4):

O plano de negécios € um documento utilizado por empreendedores que estédo
estruturando a criacdo de novos negécios, pode ser entendido com um guia
para o planejamento de novos negécios ou ainda para o planejamento de

novas unidades empresariais, no caso de empresas ja estabelecidas.

Quanto a forma de abordar o problema de pesquisa, a mesma sera
guantitativa e qualitativa. De acordo com Costa e Costa (2015, p. 38), a

abordagem quantitativa “busca a explicagao”.

Conforme Gil (2002, p.133), a analise qualitativa “depende de muitos
fatores, tais como a natureza dos dados coletados, a extensdo da amostra, 0s
instrumentos de pesquisa e 0Ss pressupostos tedricos que nortearam a
investigacao”, sendo assim, os autores Costa e Costa (2015, p. 38), afirmam

gue a abordagem qualitativa “busca a compreensao”.



Quanto aos objetivos a presente pesquisa ocorrera de forma exploratoria
e descritiva, com o intuito de encontrar materiais que venham a contribuir para
o assunto em questdo. Para Gil (2002, p. 41), a pesquisa exploratoria “tém
como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a

tornd-lo mais explicito ou a constituir hipéteses”.

Engquanto a abordagem da pesquisa descritiva, de acordo com Gil (2002,
p. 42), “tém como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de
determinada populacdo ou fendbmeno ou, entdo, o estabelecimento de relacdes

entre variaveis”.

Quanto aos procedimentos de coleta de dados, a mesma ocorrera de
maneira bibliografica e documental. De acordo com os autores Costa e Costa
(2015, p. 36), a pesquisa blibiografica “é aquela realizada em livros, revistas,
jornais, etc. Ela é basica para qualquer tipo de pesquisa, mas também pode

esgotar-se em si mesma’

A pesquisa documental, Costa e Costa (2015, p. 36) comentam
que “é aquela realizada em documentos oficiais, ou seja, em atas,
regulamentos, memorandos, balancetes, cd-rom, internet (quando o site for

oficial), etc”.

O setor em analise sera das docerias e confeitarias. Verificar os
principais estabelecimentos que disponibilizam de doces artesanais na cidade

de Boa Vista situada no Estado de Roraima.

Os instrumentos que serdo responsaveis pela coleta de dados serédo a
entrevista e observacédo. De acordo com Rosa e Arnoldi (2008, apud COSTA e
COSTA, 2015 p. 49), a entrevista € “um instrumento de coleta de dados,

aplicado quando se quer atingir um numero restrito de individuos”.
Tratando-se da observagéo, conforme Gil (2002, p. 35):
Este € o procedimento fundamental na construcdo de hipdteses. O

estabelecimento assistematico de relagcbes entre os fatos no dia-a-dia € que

fornece os indicios para a solucdo dos problemas propostos pela ciéncia.



Alguns estudos valem-se exclusivamente de hip6teses desta origem. Todavia,
por si s@s, essas hipdteses tém poucas probalidades de conduzir a um

conhecimento suficientemente geral e explicativo.

2. DESCRICAO DO NEGOCIO

A proposta ird abranger um novo negdcio, por se tratar de algo ventilado
a tempos em virtude dos doces vendidos de maneira informal e visando
atender solicitagcbes de clientes, o plano de negdcios serd uma excelente
oportunidade para demonstrar sua viabilidade e tornar a ideia em um possivel

empreendimento.

O empreendimento possuira o nome de “Doceria da EIi”, pois a
proprietaria Eliane sera a responsavel pela realizacdo dos doces e receitas,

sendo esse o principal motivo da empresa ter o referido nome.

A constituicdo legal em virtude da Eliane de Sousa Salazar ser
funcionaria publica sera Sociedade Limitada, pois havera a necessidade de
dois proprietarios, pois a administracdo ficara a cargo do outro sécio, pois a
legislacdo proibe que o funcionario publico venha a administrar um

empreendimento préprio como socio majoritario.

Os proprietarios da organizagdo serdo Leomar Anténio Sénego, no caso
meu pai, com a participacdo de 51% e Eliane de Sousa Salazar, minha esposa,

com a participacdo de 49%.
2.1 PRODUTOS

Os produtos serdo doces, bolos e tortas artesanais. Todos os produtos
serdo realizados de maneira artesanal, sendo que em momento algum seréo

utilizados recheios prontos.

Os doces com disponibilidade durante todo o ano seréo o pao de mel, o
cupcake, a trufa tradicional com cereja, o bolo vulcéo e as tortas, enquanto no
primeiro momento o Unico doce com disponibilidade sazonal sera o ovo de
colher. As bebidas que serdo disponibilizadas para consumo serdo 0s sucos

naturais e as bebidas industrializadas.



A disponibilidade de produtos podera sofrer alteracdo conforme o plano

de negécios for elaborado, pois algumas situacdes especificas poderéo

demonstrar a viabilidade de outros produtos, ou até mesmo a elaboragédo de

novas receitas pela proprietaria, aumentando assim a amplitude de escolha

para o cliente.

3. PLANO ESTRATEGICO

3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

Fatores Aspectos analisados
O Brasil passa por uma época com alto indice de desempregados, 0
Econdmicos | que pode reduzir o poder de compra dos possiveis clientes, enquanto

a economia local gira em torno do contra-cheque, ou seja, atraves
dos vencimentos recebidos no dmbito do funcionarismo publico.
Além do aspecto abordado, no mercado local os empreendimentos

ligados a alimentacdo normalmente sé@o bem aceitos.

Politico-legais

Os aspectos legais quanto as leis sanitarias sdo de extrema
importancia na formalizagdo do empreendimento, por se tratar de
uma empresa que ira produzir e posteriormente comercializar
alimentos, o espaco devera atender todas as especificacdes das
legislacdes, dessa maneira podera trazer seguranca aos clientes no
gue tange a qualidade e garantia de um excelente produto.

Socioculturais

As pessoas estdo cada vez mais preocupadas com sua alimentagéo,
principalmente na qualidade do ingrediente utilizado nas receitas,
por esse motivo os alimentos artesanais tendem a ser escolhidos

frente aos que séo totalmente industrializados.

Tecnoldgicos

A existéncias de equipamentos para cozinhas com maior tecnologia
e maiores dimensdes, tendem a favorecer 0 aumento da producéo
sem a necessidade de aumentar o numero de funcionarios, mantendo

sempre a qualidade e as caracteristicas do produto

3.2 ANALISE DO SETOR

Forca 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:




FATORES NOTA

E possivel ser pequeno para entrar no negacio. 5

B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes 3
néo séo fieis.

C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital 4
e outras despesas para implantar o negécio.

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

E. | Tecnologia dos concorrentes ndo € patenteada. 5
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 4
investimento.

G. | Ndo hé exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes 5
ou limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negécio ou 3
custos altos.

I. | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 3

J. | O mercado ndo esté saturado. 5

TOTAL 41

Intensidade da FORCA 1 =[(41 — 10)/40] x 100 = 77,5% - Alta

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA
A. | Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em 3
termos de tamanho e recursos.
B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. 2
Uns prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e presséo no sentido do vender o maximo para 2
cobrir estes custos.
Acirrada disputa de pre¢os entre 0s concorrentes. 2
E. | N&o ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 1
concorrentes.
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 1
negaocio.
TOTAL 11
Intensidade da FORCA 2 = [(11 — 6)/24] x 100 = 20,83% - Baixa
Forca 3— AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 3
existentes no negocio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 3

promover sua imagem e dos produtos.




D. | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expanséo, 3

aumentando a concorréncia.

TOTAL 11
Intensidade da FORCA 3 = [(11 — 4)/16] x 100 = 43,75% - Média

Forca 4 — PODER DE NEGOCIAGCAO DOS COMPRADORES:

FATORES NOTA

A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 2
pressdo por precos menores.

B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos 2
do comprador.

C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo 2
padronizados.

D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 4
fornecedores.

E. | H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 2
adquiridos no setor.

F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial para 1
melhorar os produtos do comprador.

G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 1

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1

TOTAL 15
Intensidade da FORCA 4 = [(15 — 8)/32] x 100 = 21,88% - Baixa

Forca 5 — PODER DE NEGOCIAGCAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é 2
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente 3
substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para o0s 3
fornecedores.

D. | Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para 5
0 sucesso dos negacios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 3

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do setor. 2

TOTAL 20

Intensidade da FORCA 5 = [(20 — 7)/28] x 100 = 46,43% - Média

O grau de atratividade do setor é de grande intensidade, pois os fatores

verificados demonstram através dos resultados que o empreendimento no

ambito alimenticio, em especifico na producédo e comércio de doces caseiros,
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demonstra que as forcas possuem resultados que garantem a viabilidade no

investimento.

3.3 ANALISE INTERNA

Areas Aspectos analisados
A producdo serd coordenada pela proprietaria Eliane com uma equipe
q contendo mais duas pessoas, onde as principais estapas do processo ou até

Producéo

mesmo a realizacdo de algumas receitas ficardo a cargo da responsavel pelo

setor.

Os recursos humanos serdo gerenciados pelos proprietarios, sendo que a
Recursos ) o )

empresa contard com poucos funcionarios, em torno de cinco no total, por
Humanos ) 3 ) . . )

esse motivo ndo serd necessario um setor especifico para realizar as

atividades da referida area.

As financas seréo realizadas através de um Contador terceirizado, por se
Financas | tratar de uma empresa pequena, ndo seria interessante a realizacdo de uma

estrutura para cuidar exclusivamente do referido setor.

O marketing seréa realizado através do proprietario com parcerias de empresas
Marketing | do setor que venham a disponibilizar de seus servicos, tendo o maior foco nas

redes sociais e outdoors.

3.4 ANALISE SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
Produtos  artesanais de  excelente | Demora na producdo dos produtos por se
qualidade. tratar de processos manuais.
Diversidade de produtos e subprodutos. Baixa producéo.
Inovagdo constante de produtos. Indisponibilidade de produtos para venda

em grande quantidade.
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Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

Aumento da procura por produtos de | Localizacdo da concorréncia.

qualidade. Maior experiéncia de mercado dos
Grande quantidade de funcionarios | estabelecimentos concorrentes.

publicos na regido. N&o reconhecimento do valor cobrado
Divulgacdo do novo empreendimento em | pelo produto pelos clientes quanto a sua

redes sociais com baixo custo. qualidade.

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Investir em marketing digital em redes sociais, enfatizando os
comentarios dos clientes que provaram e aprovaram os produtos (aproveitando
0 ponto forte quanto aos produtos artesanais com o0 objetivo de minimizar a

ameaca de nao reconhecimento pelo cliente).

Realizar um layout adequado para maximizar a producdo do
empreendimento (objetivando a minimizagdo do ponto fraco da demora na
producdo, o que acarretara em uma producdo mais eficaz e que também

minimizara os demais pontos fracos).

Investir em instrumentos e equipamentos que venham a otimizar a

producéo (objetivo que visa reduzir ao maximo os pontos fracos explicitados).
3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico estara baseado na diferenciacdo dos
produtos, os quais serdo artesanais e de excelente qualidade, buscando os
clientes que valorizam primeiramente o aspecto da qualidade ao invés da
guantidade e/ou preco. A qualidade como fator primordial do empreendimento
ird definir os principais clientes do empreendimento, ou seja, aqueles que

realizardo compras com maior frequéncia.
4. PLANO DE MARKETING

4.1 PRODUTOS
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A qualidade serd o fator primordial no diferencial dos produtos que
estardo disponiveis para comercializacdo, dessa maneira cada produto contara
com toques especiais e sabores que venham a proporcionar uma experiéncia
Unica. Através do conhecimento prévio dos produtos que serdo
disponibilizados, a especificagdo de cada um sera demonstrada de maneira

superficial, procurando manter os segredos do processo produtivo.

Os doces com disponibilidade durante todo o ano serdo disponibilizados

da seguinte forma:

Pao de Mel: O pao de mel sera coberto com chocolate e podera conter
os recheios de brigadeiro tradicional, brigadeiro branco, nozes, brigadeiro de

coco, doce de leite, brigadeiro de ninho e brigadeiro de castanha do Brasil.

Cupcake: Podera ser com massa branca ou chocolate, com recheios e
coberturas de brigadeiro tradicional, brigadeiro branco, nozes, brigadeiro de

coco, doce de leite, brigadeiro de ninho e brigadeiro de castanha do Brasil.

Trufa tradicional com cereja: A trufa terd sua massa feita com chocolate

e cereja.

Bolo vulcédo: O bolo é formado por uma massa caseira feita na forma
com furo no meio acompanhado com uma cobertura, sendo disponibilizados os

sabores de churros, chocolate com brigadeiro de ninho, chocolate.

Tortas: As tortas poderdo ser vendidas inteiras ou em fatias, a
disponibilidade de sabores serdo dois amores, doce de leite com ameixa,
floresta negra, doce de leite com nozes, ninho com nutella, prestigio e sonho

de valsa.
Doces com disponibilidade em periodos sazonais:

Ovo de colher: O ovo de chocolate sera de 350g, sendo apenas uma
casca de chocolate com até dois tipos de recheios, os quais poderdo ser de

brigadeiro de ninho, nutella, brigadeiro branco, brigadeiro tradicional,
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ovomaltine, brigadeiro de castanha do Brasil, maracuja, limdo, amendoim e

coco.

Bebidas:

Sucos Naturais: Cupuacu, maracuja, acerola, caju, laranja e liméo.

Bebidas Industrializadas: Refrigerantes e sucos.

Os principais diferenciais dos produtos em que a empresa ira
disponibilizar para venda estdo na confeccdo artesanal, na qualidade da
matéria-prima, nas receitas com o0 togue exclusivo do empreendimento,
elaboracdo de recheios que venham a proporcionar sabores Unicos aos
produtos, além da disponibilizacdo de novos produtos conforme a proprietéria

venha a elaborar novas receitas.

Conforme os relatos anteriores, em se tratando de um diferencial que
venha a ter grande influéncia no aspecto de escolha do cliente pelos produtos
da empresa ao invés dos concorrentes, sera 0 sabor, onde pessoas que
buscam por doces de qualidade e que reconhecerdo o valor agregado dos
mesmos apds provar, ndo terdo problemas em dispor do valor justo em

beneficio de um excelente produto.

Os produtos substitutos séo o pado de mel, o cupcake, a trufa tradicional
com cereja, o bolo vulcdo, a torta e o ovo de colher. Os produtos
complementares seriam as bebidas, no caso 0s sucos naturais e as bebidas

industrializadas, como refrigerantes e sucos.
4.2 MERCADO CONSUMIDOR

O mercado consumidor primeiramente sera formado por clientes que
conhecem os produtos, por se tratar de um empreendimento que tera seu inicio
formal a partir de um trabalho que é desempenhado sob encomenda e
produzido em residéncia. No que diz respeito ao perfil do cliente alvo, estara

abrangendo as mais diversas pessoas com diferentes poderes aquisitivos, mas

14



gue com certeza ocorrera maior consumo por clientes de determinadas classes

sociais, como as classes B e C.

O Estado de Roraima possui um mercado com maior participacdo de
consumidores que séo funcionarios publicos, por se tratar de uma regidao com
desenvolvimento empresarial limitado, as pessoas com maior poder aquisitivo
fazem parte do servico publico. Em virtude da realidade local, a demanda
ocorre de acordo com a folha de pagamento governamental, onde as vendas
normalmente aguecem no momento em que 0s salarios sdo pagos, dessa
maneira, com a disponibilizacdo de diferentes formas de pagamento, como a
opcdo do cartdo de crédito, poderdo minimizar os efeitos da retracdo de

demanda.

Os valores a serem praticados estardao em consonancia com a
concorréncia, onde o fator primordial para diferenciar e estimular o consumo no
estabelecimento estara na disponibilidade de produtos com maior qualidade e

com sabores Unicos.
4.3 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, dessa maneira alguns
possiveis fornecedores foram verificados junto ao mercado local e os produtos

gue poderao ser adquiridos

Lojas Perin: loja de departamentos, a qual possui equipamentos como
balcdes refrigerados, moveis, panelas, talheres, entre outros produtos
necessarios para a empresa. As condi¢cdes de pagamento sao de até 12 vezes
sem juros no cartdo, a vista com desconto de até 25% ou por crediario proprio,
onde o parcelamento e os juros variam de acordo com o produto. Possui
alguns dos produtos a pronta entrega, outros devem ser adquiridos atraves de

catalogo, caso tenham sido esgotadas as unidades.
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Casa Lira: loja de departamentos, a qual possui equipamentos como
balcbes refrigerados, moveis, panelas, talheres, entre outros produtos
necessarios para a empresa. As condi¢cdes de pagamento sao de até 12 vezes
sem juros no cartdo, a vista com desconto de até 10% ou por crediario préprio,
onde o parcelamento e os juros variam de acordo com o produto. Possui
alguns dos produtos a pronta entrega, outros devem ser adquiridos através de

catalogo, caso tenham sido esgotadas as unidades.

Real Equipamentos: empresa especializada no ramo de equipamentos
comerciais, onde possui o0s balcGes refrigerados necessarios para o
empreendimento, tendo como condicdes de pagamento o parcelamento no
cartdo em até 12 vezes sem juros ou pagamento a vista com desconto de até

10%. Normalmente os produtos estdo disponiveis para pronta entrega.

Supermagq Comércio de Maquinas e Equipamentos: empresa
especializada no ramo de equipamentos comerciais, onde possui 0os balcdes
refrigerados necesséarios para o empreendimento, tendo como condicbes de
pagamento o parcelamento no cartdo em até 12 vezes sem juros ou
pagamento a vista com desconto de até 10%. Normalmente os produtos estdo

disponiveis para pronta entrega.

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 Boa Vista, ao contrério dos grandes centros,
os fornecedores séo limitados, mas dificiimente ocorre a falta de produtos
necessarios para a manutencdo do empreendimento. Alguns fornecedores
foram relacionados para demonstrar as possibilidades de compra e

manutencéo de estoque.

Atacaddo: uma empresa no ramo do atacado e varejo, sendo que seus
valores sdo acessiveis, mas tendo em momentos esporadicos promocgdes de
extrema viabilidade, momentos que podem ser aproveitados para a
manutencdo do estoque. Quanto ao meio de pagamento, infelizmente € uma

das mais limitadas, sendo que pode ser realizado em espécie ou no débito.
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Big Amigdo: uma empresa no ramo do atacado e varejo, sendo que seus
valores sdo acessiveis, mas tendo em momentos esporadicos promocoes de
extrema viabilidade, momentos que podem ser aproveitados para a
manutencdo do estoque. Quanto ao meio de pagamento, 0 mesmo pode ser

realizado em espécie, no débito e no crédito, mas néo aceita parcelamentos.

Nova Era: uma empresa no ramo do atacado e varejo, sendo que seus
valores sdo acessiveis, mas tendo em momentos esporadicos promocdes de
extrema viabilidade, momentos que podem ser aproveitados para a
manutencdo do estoque. Quanto ao meio de pagamento, 0 mesmo pode ser

realizado em espécie, no débito e no crédito, mas ndo aceita parcelamentos.

Casa Unido: empresa de pequeno porte, mas com 6timos produtos e
valores acessiveis, sendo que alguns deles sdo encontrados apenas ha
referida loja, dificilmente ocorre a falta dos mesmos, por exemplo o acetato
utilizado na realizacdo de bolos. Quanto ao meio de pagamento, 0 mesmo
pode ser realizado em espécie, no débito e no crédito, mas nado aceita

parcelamentos.

Bombocado Bomboniere: empresa de pequeno porte, sendo parte do
empreendimento familiar em que a Casa Unido esta inclusa, possui alguns
produtos necessarios na fabricacdo dos produtos e no ramo das embalagens,
sendo que o creme de leite utilizado, o qual seria de uma marca especifica
para otimizar as receitas, € fornecido com o melhor valor no mercado local,
mas seu estoque é limitado. Quanto ao meio de pagamento, 0 mesmo pode ser

realizado em espécie, no débito e no crédito, mas ndo aceita parcelamentos.

Bombonz&o: empresa de varejo que comercializa doces, insumos e
descartaveis, possui uma grande estrutura e normalmente com bom estoque,
possui diversos dos produtos utilizados nas receitas, sendo que dificiimente
realiza promocdes, apenas em momentos proximos ao vencimento, sendo que
seria a segunda possibilidade para a aquisicao do creme de leite com a marca
especifica, sempre com valor um pouco acima da Bombocado Bomboniere,

mas com maior disponibilidade. Quanto ao meio de pagamento, 0 mesmo pode
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ser realizado em espécie, no débito e no crédito, mas nado aceita

parcelamentos.

Hiper DB: supermercado que possui produtos especificos em promocéo,

vale ressaltar que seus valores sao altos, mas que em momentos esporadicos,

visando a manutencdo do estoque de produtos, as promoc¢des apresentadas

sao viaveis, sendo que o pagamento pode ser realizado em espécie, no débito

e no crédito em até 3 vezes sem juros.

4.4 CONCORRENCIA

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

tem (Doceria da Eli) (Art & Sabor) (Tortas & Tortas) (Brownie.Com)
Produto Boa variedade de | Pouca variedade de | Boa variedade de Boa variedade de
produtos produtos produtos produtos
Né&o se aplica no
momento
(Estara
Participacédo do participando nas Grande Grande

mercado (em

vendas)

vendas nas mais
diversas classes,
mas com maior
participacgao nas

classes B e C)

Dominante nas

classesD e E

Participacéo entre

asclasses A, Be C

Participacdo entre

asclasses A, Be C

Atendimento

Né&o se aplica no
momento
(Podera ser um

diferencial)

Atendimento

regular

Atendimento bom

Atendimento bom

Atendimento p0s-

Né&o se aplica no

Apenas se o cliente

Apenas se o cliente

Apenas se o cliente

venda momento entrar em contato | entrar em contato | entrar em contato
- ) . ) Regido Central, .
o Regido de bairro, Regido de bairro, Regido Central,
Localizacao o . excelente o
boa localizagéo localizacéo ruim o boa localizagéo
localizacéo
Divulgacéo Grande Pequena Jornais impressos, | Outdoors e grande
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participacao nas
redes sociais, mas

futuramente com

participacao em
redes sociais, boca

a boca pelo baixo

redes sociais e
pequena

participacdo em

participacao nas

redes sociais

investimentos em preco do produto comerciais
outdoors televisivos
Garantias oferecidas N&o se aplica Na&o se aplica N&o se aplica Na&o se aplica
Politica de crédito Né&o se aplica Né&o se aplica Né&o se aplica Né&o se aplica
Precos )
Pregos o Precos baixos Precos altos Precos altos
médios/altos
Qualidade dos Excelente ) ) _ Excelente
) Baixa qualidade Boa qualidade )
produtos qualidade qualidade
) Néo se aplica no ) 3 3
Reputagao Boa reputacdo Boa reputacdo Boa reputagéo

momento

Pronta entrega ou

Pronta entrega ou

Pronta entrega ou

Pronta entrega ou

Tempo de entrega rapido sob rapido sob rapido sob rapido sob
encomenta encomenta encomenta encomenta
Canais de venda Loja fisica, Loja fisica, Loja fisica, Loja fisica,

utilizados

telefone e internet

telefone e internet

telefone e internet

telefone e internet

Capacidade de

producéo

Baixa capacidade

Alta capacidade

Média capacidade

Média capacidade

4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

A atuacdo ocorrera no mercado de consumo final, sendo que o setor

especifico ser4 o alimenticio com foco no comércio de doces, sendo que 0s

produtos terdo foco em atender clientes que buscam alta qualidade.

A cidade de Boa Vista sera a regido atendida, sendo que os principais

clientes fardo parte das classes B e C, em sua maioria serdo funcionarios

publicos, pois o Estado de Roraima conta com grande participacdo dos

mesmos no mercado local.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING
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Os objetivos estratégicos da empresa servirdo como base na elaboracgéo
dos objetivos de marketing, dessa maneira sera possivel determinar acées que

venham a proporcionar a concretizagéo dos referidos objetivos.

Investir em marketing digital em redes sociais, enfatizando os
comentarios dos clientes que provaram e aprovaram 0s produtos (aproveitando
0 ponto forte quanto aos produtos artesanais com o objetivo de minimizar a

ameaca de nao reconhecimento pelo cliente).

Realizar um layout adequado para maximizar a producdo do
empreendimento (objetivando a minimizacdo do ponto fraco da demora na
producdo, 0 que acarretara em uma producdo mais eficaz e que também

minimizara os demais pontos fracos).

Investir em instrumentos e equipamentos que venham a otimizar a

producéo (objetivo que visa reduzir ao maximo os pontos fracos explicitados).

Dessa maneira, visando o alcance dos objetivos citados anteriormente,
alguns objetivos de marketing serdo necessarios para que o almejado seja

transformado em realidade.

Disponibilizar doces artesanais diferenciados a partir do segundo
semestre de 2019, buscando atender o mercado roraimense nos quesitos

sabor, qualidade e preco justo.

Divulgar o empreendimento em redes sociais diariamente apos a
concepcao do mesmo, proporcionando um espaco para a comunidade interagir
e conhecer sobre os produtos comercializados, além da disponibilizagdo de
programa de fidelidade, vislumbrando atender um faturamento mensal de vinte

e cinco mil reais em seis meses de funcionamento.

Otimizar a producdo através de adequacao do layout e aquisicdo de
maquinario, proporcionando maior aproveitamento e diminuicdo dos custos,
visando atender o quesito do preco justo, disponibilizando valores de no
minimo 10% menores do que os concorrentes com produtos similares em

gualidade.
20



4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Verificar as receitas conhecidas e aprimora-las e conceber novos modos

de preparo para disponibilizar os produtos saborosos.

Analisar os produtos disponibilizados no mercado atual, trazendo
produtos que venham a proporcionar novas experiéncias no mercado

roraimense.

Realizar o cadastro de contas em redes sociais com vinculo ao

empreendimento, disponibilizando o espaco para futuras postagens.

Planejar e elaborar um programa de fidelidade, disponibilizando ao

cliente recompensas de acordo com o seu nivel de consumo no

empreendimento.

Realizar o planejamento do espago para disponibilizar os produtos para

venda e projetar a area de producédo visando a otimizacdo operacional.

Identificar e adquirir equipamentos que venham a colaborar na
otimizacdo da producdo, proporcionando maior capacidade em atender a

demanda.

4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING

Obijetivo(s) de | Estratégia(s) de Acdes de Responsavel | Prazo de | Mecanismos de
marketing marketing marketing execucao controle
Disponibilizar Verificar as Realizar cursos
doces artesanais | receitas no ramo da Comparacao
diferenciados a | conhecidas e confeitaria. entre as receitas
partir do | aprimoréa-las e ) Até desenvolvidas
Eliane, a o
segundo conceber novos | Testar novas L margo de | até o final de
) proprietaria.

semestre de | modos de receitas. 20109. 2018 com as
2019, buscando | preparo para disponiveis em
atender o0 | disponibilizar os | Verificar e maio de 2019.
mercado produtos padronizar a
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roraimense nos | saborosos. utilizacao de
quesitos sabor, iNSUMos.
qualidade e Realizar pesquisa
preco justo. nas principais
Analisar os concorrentes. 3
Comparacao
produtos
_ . _ entre oS
disponibilizados | Analisar 0s
produtos
no mercado produtos e seus ) .
disponibilizados
atual, trazendo | valores. .
) Até pela
produtos que Eliane, a o
) o margo de | concorréncia
venham a Experimentar os | proprietaria
) 2019. com aqueles que
proporcionar produtos 3
serao
novas buscando o ] o
o ) disponibilizados
experiéncias no | comparativo em
no
mercado relacdo aos )
. empreendimento
roraimense. produtos que
seréo
disponibilizados.
Divulgar 0 Realizar registro
empreendimento nas principais
em redes sociais ) redes sociais,
o Realizar o )
diariamente facebook, twitter
] cadastro de ) .
apos a e instagram. Verificando a
3 contas em redes .
concepgdo  do o existéncia e a
sociais com L )
mesmo, i Adquirir nimero Ate estrutura
_ vinculo ao ) _ ) _
proporcionando ) de telefonia Diego. junho de | desenvolvida
empreendimento, ]
um espaco para | o movel para 20109. para atender as
) disponibilizando | o
a comunidade disponibilizar postagens para

interagir e
conhecer sobre
0S produtos
comercializados,

além da

0 espaco para
futuras

postagens.

contato por
telefone e através
de aplicativo

whatsapp.

divulgacéo.
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disponibilizagdo
de programa de
fidelidade,
vislumbrando
atender um
faturamento
mensal de vinte
e cinco mil reais
em seis meses
de

funcionamento.

Estruturar as
redes sociais para
receber novas
postagens e
aplicar técnicas
de divulgacdo em
massa no ambito

eletronico.

Planejar e
elaborar um
programa de
fidelidade,
disponibilizando
ao cliente
recompensas de
acordo com o
seu nivel de
consumo no

empreendimento.

Realizar
pesquisas de
programas de
fidelidade
existentes no
ambito nacional
em
empreendimentos

similares.

Realizar o plano
de fidelidade
verificando as
condicdes
necessarias para
viabilizar o
referido

programa.

Elaborar rol de
recompensas

conforme nivel
de consumo do

cliente.

Diego.

Até
junho de
20109.

Verificando a
existéncia de
uma estrutura
que venha a
proporcionar
futuras
compensacoes
pela fidelidade

do cliente.
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Otimizar a
producdo
atraves de

adequacdo  do
layout e
aquisicéo de
maquinario,
proporcionando
maior
aproveitamento
e  diminuicédo
dos Ccustos,
visando atender
0 quesito do
preco justo,
disponibilizando
valores de no
10%

menores do que

minimo

0s concorrentes
com  produtos
similares em

qualidade.

Realizar o
planejamento do
espaco para
disponibilizar os

produtos para

Verificar o local
do futuro

empreendimento.

Através do
conhecimento da
estrutura,

planejar as areas

Através do

] 5 ] Ateé abril | projeto das
venda e projetar | de recepgédo ao Diego.
) _ de 2019. | futuras
a area de cliente e de ) B
y 3 instalagdes
producéo producdo
visando a
otimizacao Analisar a
operacional. estrutura e
identificar as
necessidades de
reforma.
Pesquisar sobre
as tecnologias
Identificar e existentes para o
adquirir ramo do
equipamentos empreendimento. )
Através do
que venham a )
- aceite no
colaborar na Verificar )
o ) Até processo de
otimizacdo da fornecedores e Diego e ] ] ]
3 o ) junho de | financiamento
producéo, condicdes de Eliane. o
20109. para a aquisicao

proporcionando
maior
capacidade em
atender a

demanda.

pagamento.

Realizar plano
para aquisigéo de
equipamentos
através de

financiamento.

dos

equipamentos.

24




Adquirir os
equipamentos

escolhidos.

5. PLANO DE OPERACOES
5.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

A capacidade de producédo esta atribuida aos equipamentos e espacos
disponibilizados, além das pessoas envolvidas, dessa maneira, a realizacao
das atividades e de que produto sera produzido dependera da demanda.

Pao de mel — 60 unidades a cada 2 horas

Cupcake — 100 unidades a cada 2 horas

Trufa tradicional com cereja — 200 unidades por dia

Bolo vulcdo — 6 unidades por hora

Tortas — 1 unidade por hora

Ovo de colher — 50 unidades a cada 3 horas

Area de producdo com estoque de aproximadamente devera disponibilizar de

pelo menos 20m?.
5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

As tecnologias a serem utilizadas no processo de fabricacdo e comércio
dos produtos, terdo grande importancia para que existam padrbes e que

garantam a velocidade necessaria para manter a disponibilidade dos produtos.

a) Selecione os equipamentos, e, consequentemente, a tecnologia necesséria

para o funcionamento do futuro empreendimento.
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1 - Batedeira industrial de 12 litros com pelo menos 3 bowls para atender a
demanda.

1 - Forno industrial a gas 90 cm inox duplo.

1 - Fogao cooktop a gas.

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 - Expositor refrigerado vertical 414 litros — Bebidas.

1 - Balcéo vitrine neutra — Acondicionar produtos e disponibilizar para venda.
1 - Central de ar 24000 btus (area da loja).

1 - Central de ar 18000 btus (area da producéo).

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 presséao de 20 litros.

b) Descreva o processo de producdo: como fabricar seus bens e/ou fornecer
seus servicos; informacdo detalhada dos procedimentos operacionais para

transformar insumos em produtos acabados, layout, fluxograma, etc.

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

Pao de mel: a massa é preparada na batedeira e posteriormente colocada em
forminhas para pées de mel colocando-as no forno por 30 minutos. Apds assar,
0s paes de mel precisam esfriar um pouco para desenformar e descansar por
pelo menos 20 minutos. Apos o resfriamento, os paes de mel sdo cortados ao
meio e recheados com doce de leite e em seguida passam pelo processo de
banho de chocolate, sendo colocados em uma grade para a secagem e
posteriormente embalados em papel fiime. O doce de leite devera ser
previamente produzido, sendo que a lata de leite condensado devera passar

pelo processo de cozinhar na panela de pressao, transformando-o em leite
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condensado, em virtude do segredo do processo, 0S passos e alguns
ingredientes serdo omitidos.

Cupcake: a massa é produzida no liquidificador industrial e posteriormente
colocada em formas descartaveis e forneaveis, sendo levadas ao forno por 30
minutos. ApoOs assar, sdo feitos buracos no centro e preenchidos através do
saco de confeiteiro, com o recheio e cobertura, 0os quais sdo produzidos na
panela automatica e deverdo estar prontos e frios no momento em que 0S
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 sdo adicionados o creme de leite e a cereja, apds a formacao
da massa, a mesma devera ser levada ao freezer até que congele. Apés o
congelamento, a massa dever ser retirada do freezer passando pelo processo
de enrolar, muito parecido com o brigadeiro, e posteriormente é passado no
cacau em po e colocado nas forminhas de brigadeiro.

Bolo vulcédo: a massa é produzida no liquidificador industrial, sendo colocada
em forma com furo no meio, sendo levado ao forno por 30 minutos. ApoOs
retirar, deve esperar que ocorra o resfriamento para desenformar, e
posteriormente, apds ser colocado em um prato ou forma, o recheio, que
devera cobrir e preencher o centro do bolo, logo apos de ser feito e ainda
guente seré colocado por cima do bolo.

Tortas: as tortas terdo a massa produzida na batedeira e posteriormente serao
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 deverdo
ser levadas ao forno para assar durante 30 minutos, apos o referido processo
deverao resfriar para que a montagem seja realizada, sendo que serdo 2
camadas de recheio e a cobertura. Os recheios serdo brigadeiros dos mais
diversos sabores, enquanto a cobertura podera ser de chantyninho ou
ganache.

Ovo de colher: sera realizado o derretimento do chocolate e posteriormente
colocado em formas que irdo dar o formato para o ovo, sendo levados ao

refrigerador por volta de 15 minutos e posteriormente retirados, colocando os
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recheios de acordo com os sabores solicitados, e ap6s a producdo, serao
embalados.

Sucos naturais: aos sabores que séo feitos diretamente da fruta, passarao pelo
extrator de suco e posteriormente colocados juntamente com 4gua, acucar e
gelo no liquidificador, batendo por aproximadamente 1 minuto, e servindo em
jarras ou copos. Os sabores que serdo disponibilizados através da polpa, serdo
colocados no liquidificador com agua e acucar, batendo por aproximadamente
2 minutos em virtude da polpa congelada, e apés o referido processo sera
servido em jarras ou copos.

c) Elabore o projeto de construcéao civil / arquitetbnico (se necessario)

Area de Producio e Estoque

L

Expositores e Caixa

[ 1

Area para Consumo

1

IQUIQ
1C1101

d) Elabore a projecdo da necessidade de mao-de-obra: equipe gerencial e

operacional (organograma da empresa).

A equipe gerencial serd formada pela proprietaria Eliane e que tera
suporte do esposo Diego, enquanto a equipe operacional na producdo sera
formada pela Eliane e mais um funcionario para auxiliar no processo. O
atendimento sera realizado pelo Diego e mais dois funcionarios, visando
atender o horéario de atendimento. A limpeza sera realizada diariamente por
pessoa contratada para tal atividade, sendo que em sua folga, uma pessoa que

trabalhe como diarista ir& cobrir tal pratica.
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5.3 LOCALIZACAO

A localizacdo sera em um ponto comercial localizado na Avenida
General Ataide Teive, bairro Alvorada, na cidade de Boa vista e Estado de
Roraima, sendo que um dos fatores primordiais para a escolha do referido local
€ de que pertence a familia, e em virtude disso, ndo acarretara em custos com
locacao, proporcionando a redugcdo nos custos fixos mensais. Em relacdo ao
fator de demanda, muitos clientes que conhecem o produto residem na regiéo,
dessa maneira 0 estabelecimento estara préximo dessas pessoas, além de
estar localizado ao lado de agéncia bancéria em uma das maiores avenidas da
cidade, mesmo ndo estando em uma regido nobre. Quanto aos fornecedores,
0S maiores atacadistas que comercializam os principais produtos do
empreendimento, estdo localizados em um raio maximo de 10 km, o que seria
um fator de grande relevancia.

Quanto ao tamanho, a parte destinada ao processo de producédo e
estoque precisa passar por reforma, pois necessita de mais espaco, sendo que
€ possivel realizar tal feito, pois na parte posterior ao ponto, o terreno também
pertencia a familia. A obra ndo demandaria de muitos recursos, pois além da
referida obra, seria necessario realizar a pintura e o trabalho com o visual, pois
0 empreendimento possui portas de vidro e que possibilitam a utilizacdo da
central de ar no estabelecimento.

A localizacéo, apesar de néo estar em regido de grande poder aquisitivo,
as pessoas que ali habitam possuem costume em comprar alimentos diferentes
e 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.
6. PLANO FINANCEIRO
6.1 INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial do futuro empreendimento sera de R$110.000,00,
considerando a aquisicdo de equipamentos, mobilias, computador, estudos de

viabilidade, reformas do estabelecimento, projetos, custos de abertura da
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empresa, seguro, estoque inicial, capital de giros e outros gastos que possam
vir a surgir.

A demonstracao pode ser verificada na planilha de investimento abaixo:

Itens de Investimento Quantidade | Valor Unitario em RS | Valor Total em RS
Batedeira industrial de 12 litros 1 3.022,72 3.022,72
Forno mdustr:lljslgas 90 cm inox 1 4.634,53 4.634,53
Fogdo cooktop a gas 1 1.937,47 1.937,47
Derretedeira de chocolate com
duas cubas de 2,5 kg ! 750,00 750,00
Refrigerador comercial 4 portas 1 5.642,86 5.642,86
Mini freezer vertical de 66 litros 1 1.501,96 1.501,96
Expositor refrlﬁfr?sdo vertical 414 1 3.314,11 3.314,11
Balcdo vitrine neutra 1,71m 1 4.249,25 4.249,25
Central de ar 24000 btus 1 2.000,00 2.000,00
Central de ar 18000 btus 1 1.400,00 1.400,00
Panela em inox 10 litros com
mexedor automatico 2 1.500,00 3.000,00
L|qU|d|f|cad;); gn;:ii;_:;tsnal em inox 1 749,79 749,79
L|qU|d|f|flz<T§£i;I:;:;:o com3 1 410,88 410,88
Extrator de suco 1 719,84 719,84
Panela de pressao de 20 litros 1 644,24 644,24
Estudos de viabilidade - - 2.000,00
Reformas do estabelecimento - - 20.000,00
Projeto Elétrico - - 1.000,00
Projeto Arquitetdnico - - 3.000,00
Mobilidrio para area de producao
pe estoque produ¢ ; . 8.000,00
Mobiliario para area de consumo - - 10.000,00
Computador com sistema
i integrado i i >-000,00
Custos para abertura da empresa - - 1.581,16
Seguro do Estabelecimento - - 3.000,00
Estoque inicial - - 5.000,00
Capital de giro - - 20.000,00
Outros - - 2.441,19
VALOR TOTAL DO INVESTIMENTO INICAL 115.000,00

6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

a) Descreva as formas de financiamento do futuro negécio (capital proprio ou

de terceiros).
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O investimento ocorrera através da disponibilidade de R$55.000,00 de
capital préprio proveniente de reservas familiares, enquanto o valor de
R$60.000,00 sera financiado com o objetivo de cumprir com o valor total

necessario na concretizacdo do empreendimento.

b) Descreva as linhas de crédito para financiar o investimento (caso o
empreendimento seja financiado por capital de terceiros).

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, 0
gual faz parte do rol de incentivos do Banco Nacional do Desenvolvimento
Econdmico e Social (BNDES), sendo que o que sera utilizado possui 0 nome

de Brasil Empreendedor.
6.3 RECEITAS

a) Descreva quanto a empresa pretende vender mensalmente/anualmente.

QUANTIDADE MENSAL/ANUAL POR PRODUTO - DOCES DA ELI
Quantidade Quantidade Quantidade
Produtos mensal
mensal P Anual
(Pascoa)
P3o de Mel 500 600 6.100
Cupcake 600 600 7.200
Trufa trad@onal com 1000 1400 12.400
cereja
Bolo vulcdo 250 250 3.000
P 50 50 600
Torta M 35 35 420
G 15 15 180
Ovo de Colher - 300 300

b) Descreva o prec¢o estimado para cada produto/hora trabalhada.

PRECO ESTIMADO DOS PRODUTOS - DOCES DA ELI

Val
Produtos Valor Hora Unidades por Inszr::):t;r Valor Unitério
T lh R h R

rabalhada (RS) ora unidade (RS) (RS)

P3o de Mel 30 0,90 1,40

Cupcake 50 0,75 1,05

ici R$20,00
Trufa tad|C|9naI com S 100 0.35 0.50
cereja
Bolo vulcdo 6 9,00 11,50
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P 39,00 44,00
Torta M 51,50 56,50
G 66,00 71,00
Ovo de Colher 17 13,00 13,88
c) Descreva a receita mensal/anual prevista.
RECEITA MENSAL DOCES DA ELI
p .
Produtos reco p(c:zrst)mldade Quantidade mensal Receita (RS)
P3o de Mel R$4,00 500 2.000,00
Cupcake RS3,50 600 2.100,00
Trufa tradmpnalcom R$2,50 1000 2.500,00
cereja
Bolo vulcio R$35,00 250 8.750,00
P R$120,00 50 6.000,00
Torta M R$140,00 35 4.900,00
G R$180,00 15 2.700,00
Receita Mensal 28.950,00
RECEITA MENSAL DOCES DA ELI - PERIODO SAZONAL (MES DE PASCOA)
Produtos Preco p(oRrsl)mndade Quantidade mensal Receita (RS)
P3o de Mel RS$4,00 580 2.320,00
Cupcake RS$3,50 600 2.100,00
Trufa trad|C|9naI com R$2,50 1300 3.250,00
cereja
Bolo vulcao R$35,00 250 8.750,00
P R$120,00 50 6.000,00
Torta M R$140,00 35 4.900,00
G R$180,00 15 2.700,00
Ovo de Colher R$40,00 285 11.400,00
Receita Mensal em Periodo Sazonal 41.420,00
RECEITA ANUAL DOCES DA ELI
Precgo por unidade | Quantidade Quantidade .
Produtos mensal Receita (RS)
(RS) mensal )
(Pascoa)
P3o de Mel R$4,00 500 600 24.320,00
Cupcake R$3,50 600 600 25.200,00
Trufa tradicional com R$2,50 1000 1300 30.750,00
cereja
Bolo vulcdo R$35,00 250 250 105.000,00
P R$120,00 50 50 72.000,00
Torta M R$140,00 35 35 58.800,00
G R$180,00 15 15 32.400,00
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Ovo de Colher ‘ R$40,00 - 285 ‘ 11.400,00
Receita Anual ’ 359.870,00
6.4 CUSTOS
a) Descreva o0s custos operacionais mensais/ anuais do futuro
empreendimento.
Item de custo Tipo de custo (fabricacéo, Valor (R$)
operacional administracéo, vendas ou financeiros?)
Pro-labore Administracdo 2.500,00
Encargos pro-labore Financeiro 500,00
Total folha de pagamento Vendas 6.000,00
Seguros Administracdo 250,00
Diversos - custos fixos Administracado 250,00
IPTU Financeiro 200,00
Contador Administracdo 350,00
Diversos - custos variaveis Administracdo 250,00
Depreciacdao Equipamentos Producdo 283,15
Depreciacdao Computador Administracdo 41,67
Depreciacdo InstalacGes Administracdo 200,00
Luz Vendas 500,00
Gas Vendas 400,00
Agua Administracdo 80,00
Internet Administracdo 130,00
Materiais de consumo Producdo 7.000,00

b) Classifique os custos operacionais mensais/ anuais em fixos e variaveis.

CUSTOS MENSAIS
Item de custo Custo fixo (8) Custo variavel ($)
Pro-labore 2.500,00
Engargos pro-labore 500,00
Total folha de pagamento 6.000,00
Seguros 250,00
Diversos - custos fixos 250,00
IPTU 200,00
Contador 350,00
Diversos - custos variaveis 250,00
Deprecia¢ao Equipamentos 283,15
Depreciagdo Computador 41,67
Depreciacdo Instalacbes 200,00
Luz 500,00
Gas 400,00
Agua 80,00
Internet 130,00
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Materiais de consumo 7.000,00
SIMPLES (IRPJ, CS, COFINS, PIS, ISS) 1.679,10
Total 10.784,82 9.829,10

Custo total = CF + CV 20.613,92

CUSTOS MENSAIS (SAZONAL)

[tem de custo Custo fixo ($) Custo varidvel (S)
Pro-labore 2.500,00
Engargos pré-labore 500,00
Total folha de pagamento 6.000,00
Seguros 250,00
Diversos - custos fixos 250,00
IPTU 200,00
Contador 350,00
Diversos - custos variaveis 250,00
Depreciagdao Equipamentos 283,15
Depreciacdo Computador 41,67
Depreciacdo InstalacGes 200,00
Luz 700,00
Gas 550,00
Agua 80,00
Internet 130,00
Materiais de consumo 11.000,00
SIMPLES (IRPJ, CS, COFINS, PIS, ISS) 2.412,80
Total 10.784,82 14.912,80
Custo total = CF + CV 25.697,62
6.5 PROJEQAO DO FLUXO DE CAIXA
Jan. Fev. Mar. Abr. Outros Total
meses
Recebimentos
Receitas a
vista 23.750,00 23.750,00 23.750,00 33.980,00 190.000,00 | 295.230,00
Receitas a
prazo 5.200,00 5.200,00 5.200,00 7.440,00 41.600,00 64.640,00
(30 dias)
(a) Receita
28.950,00 28.950,00 28.950,00 41.420,00 231.600,00 | 359.870,00
total (vendas)
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Pagamentos

Custos

operacionais

Variaveis
Compras a
vista 3.000,00 3.000,00 3.000,00 4.500,00 24.000,00 | 37.500,00
Compras a
prazo (30 4.000,00 4.000,00 4.000,00 6.500,00 32.000,00 50.500,00
dias)
Tributos (PIS,
1.679,10 1.679,10 1.679,10 2.412,80 13.432,80 20.882,90
ISS, etc.)
Luz 500,00 500,00 500,00 700,00 4.000,00 6.200,00
Gas 400,00 400,00 400,00 550,00 3.200,00 4.950,00
Outros custos
o 250,00 250,00 250,00 250,00 2.000,00 3.000,00
variavels
Total de
custos
o 9.829,10 9.829,10 9.829,10 14.912,80 78.632,80 | 123.032,90
operacionais
variaveis
Custos
operacionais
Fixos
Pré-labore 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 20.000,00 30.000,00
Tributos
(IPVA, IPTU, 700,00 700,00 700,00 700,00 5.600,00 8.400,00
etc.)
Agua 80,00 80,00 80,00 80,00 640,00 960,00
Mensalidade
. 130,00 130,00 130,00 130,00 1.040,00 1.560,00
internet
Salarios 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 48.000,00 | 72.000,00
Contador 350,00 350,00 350,00 350,00 2.800,00 4.200,00
Seguros 250,00 250,00 250,00 250,00 2.000,00 3.000,00
Depreciacao 524,82 524,82 524,82 524,82 4.198,56 6.297,84
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(Geral)

Outros custos

fixos

250,00

250,00

250,00

250,00

2.000,00

3.000,00

Total de
custos
operacionais

fixos

10.784,82

10.784,82

10.784,82

10.784,82

86.278,56

129.417,84

(b) Custo
Total (CF +
CV)

20.613,92

20.613,92

20.613,92

25.697,62

164.911,36

252.450,74

(©)

Investimentos

115.000,00

115.000,00

Saldo de
caixa (a-b-c)

(106.663,92)

8.336,08

8.336,08

15.722,38

66.688,64

(7.580,74)

6.6 PROJECAO DO DESMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) 359.870,00
(-) Custo Variavel (CV) 123.032,90
(=) Lucro Bruto (LB) 236.837,10
(-) Custo Fixo (CF) 129.417,84
(=) Lucro Operacional (LO) 107.419,26
(-) Imposto de Renda (IR) 16.112,89
(-) Contribuicdo Social (CS) 9.667,73

(=) Lucro Liquido 81.638,64

7. AVALIACAO ECONOMICA

7.1 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio mensal possuira trés célculos, o primeiro sera

referente aos meses com producédo e venda em situagdo normal, o segundo
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demonstrara o valor encontrado para o més em periodo sazonal e o terceiro
considerando o periodo anual.

Para melhor entendimento, a férmula utilizada proporcionara o valor em
percentual do total previsto, pois o futuro empreendimento possui diversos
produtos, sendo a aplicagéo ideal para o referido calculo.

Ponto de equilibrio em periodo normal:

_10.784,82
28.950,00 - 9.829,10

=56,40%

Ponto de equilibrio em periodo sazonal:

PEsazonal = 10.784,82 =40,69%

41.420,00 - 14.912,80

Ponto de equilibrio em periodo anual:

PEanual = 129.417,84 =54,64%
359.870,00 -123.032,90

7.2 TAXA DE LUCRATIVIDADE

A taxa de lucratividade do futuro empreendimento € de 22,69%,
conforme demonstrado através do célculo em aplicacdo na férmula.

Taxalucratividade = w x100 = 22,69%

359.870,00
7.3 TAXA DO RETORNO DO INVESTIMENTO

A taxa de retorno do investimento encontrada foi de 74,22%, sua
visualizag&o pode ser verificada na expresséo abaixo.

Taxa Retornolnvestimento = w x100=74,22%

110.000,00
7.4 PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO (PAYBACK)

O payback calculado demonstra que o retorno do investimento ocorrera
em aproximadamente 1 ano, 4 meses e 6 dias apdés a abertura do
empreendimento.

Payback = 110.000,00 =1,35 ou 16,2 meses ou 1 ano, 4 meses e 6 dias.
81.638,64
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7.5 TAXA INTERNA DE RETORNO

Para o calculo da Taxa Interna de Retorno do futuro empreendimento,
serdo considerados para efeito de simulacdo o mesmo lucro liquido para os

primeiros cinco anos de funcionamento.

Investimento e Lucro Liquido
Anual (Célculo TIR)
Investimento -R$110.000,00
Ano 01 R$81.638,64
Ano 02 R$81.638,64
Ano 03 R$81.638,64
Ano 04 R$81.638,64
Ano 05 R$81.638,64
TIR 68,80%

7.6 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
aplicacao seria de 20% ao ano, 0 que ira possibilitar uma analise quanto a
viabilidade do empreendimento.

81.638,64 81.638,64 81.638,64 81.638,64 81.638,64

VPL = —110.000,00+ & At an o -
1+0,28  (1+0,2° (1+0,2° (1+0,2* (1+0,2)

=134.149,51

8. ANALISE DE SENSIBILIDADE

As projecdes 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.

A perspectiva de crescimento foi determinada como constante nos dois

primeiros anos, sendo que nos anos posteriores serdao definidos valores que
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demonstrem a possibilidade de crescimento do empreendimento apos a

consolidacdo no mercado.

Projecdo | Volume Perspectiva de crescimento
de Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
vendas
Otimista 110% | 395.857,00 | 395.857,00 | 423.500,00 | 445.500,00 | 456.500,00
Mais
orovavel 100% | 359.870,00 | 359.870,00 | 385.000,00 | 405.000,00 | 415.000,00
Pessimista 75% 259.902,50 | 259.902,50 | 288.750,00 | 303.750,00 | 311.250,00
Anélise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 21,99% 73,99% 91,20%
VPL (R$) 5.509,08 163.390,65 220.144,65
Payback 3 anos, 9 meses e 13 dias | 1 ano, 4 meses e 6 dias 1 ano, 1 més e 6 dias
PE (%) 77,21% 54,64% 49,68%

Considerando a perspectiva de crescimento, pode-se notar que na

situagdo mais provavel, o TIR e o VPL sofreram pequenas alteragbes em

virtude das diferencgas do lucro liquido de cada periodo.

9. AVALIACAO SOCIAL

O plano de negocios proporcionou a realizacdo de uma andlise em

relacdo ao futuro empreendimento, demonstrando que seus custos possibilitam

verificar que mesmo com uma reducao nas perspectivas de vendas, € possivel

manter o estabelecimento sem gerar prejuizo, sendo assim, mantendo o0s

empregos de pelo menos trés funciondrios, os quais terdo a garantia no

recebimento de seus proventos.
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10. CONCLUSAO

Faca uma reflexéo final, isto €, segundo os critérios trabalhados no plano
(nas disciplinas de TCC | e TCC ll), é viavel a implantacdo dessa idéia de
negocio? Justifique.

A andlise do plano de negdcios demonstrou que a implantacéo do futuro
empreendimento é viavel, pois através das projecfes, mesmo sendo em uma
situacdo pessimista, existe um lucro acima da perspectiva de um investimento
do capital em outras possibilidades de aplicacéo.

O valor encontrado como retorno do investimento (payback), demonstra
gue mesmo que ocorra uma retirada financeira por parte dos proprietérios, o
pro-labore, € possivel recuperar o referido valor em aproximadamente um ano
e quatro meses, isso se nao houver um resultado melhor do que previsto,
situagdo extremamente favoravel em viabilizar a abertura do empreendimento.

As questbes locais ampliam a possibilidade de sucesso do
empreendimento, pois na cidade de Boa Vista os principais concorrentes néao
estdo proximos da localidade escolhida, além de ndo possuirem produtos com
as mesmas caracteristicas daqueles que serdo disponibilizados na Doceria da
Eli, demonstrando que através dos diferenciais provenientes dos doces

artesanais o empreendimento tera grande aceitacdo mercadologica.
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