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1 INTRODUCAO

O setor da panificacdo é um dos que mais crescem no Brasil, sendo assim, o em-
presariado deste segmento deve acompanhar as novas tendéncias, que estdo totalmente direci-
onadas ao novo publico e as caracteristicas destes novos consumidores.

O Mercado esta em pleno movimento e acompanhar de perto o que estd aconte-
cendo auxilia na promogédo de medidas que caminham junto com o anseio por sobrevivéncia,
quica, crescimento.

Muito mais que a apresentacdo de um Plano, a aplicacdo e direcionamento se deu
durante a realizacéo do trabalho, promovendo muito mais que uma base tedrica, mas a divul-

gacdo dos resultados iniciais.

1.1 TEMA E PROBLEMA

A proposta é trabalhar em um plano de reestruturacdo e crescimento de negocios,
com o objetivo apresentar ferramentas de gestdo e melhorias de processo para avaliagdo e
tomada de decisdo por parte dos proprietéarios da Panificadora e Confeitaria Delicia.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral:

O objetivo principal vai além da elaboracdo de um Plano de negocios, é tornar a
“Panificadora e Confeitaria Delicia” uma marca consolidada no mercado, referéncia em qua-
lidade, com uma gestdo adequada, obtendo resultados financeiros e econdémicos e a satisfacdo

dos clientes, parceiros e colaboradores.



1.2.2 Objetivos especificos:

Os principais objetivos especificos sao:

e Apresentar um modelo de gestao para 0 negocio;
e Elaborar um Plano de Marketing e Vendas aplicavel ao negdcio;
e Desenvolver uma Estrutura organizacional considerando a mudanca de

empresa familiar para profissional.

1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo possui uma abrangéncia muito além do caso estudado e desenvolvido.
Ele serve como uma referéncia e contribuicdo para outros gestores que necessitam de uma
base s6lida para realizacdo de novos estudos.

Os acertos e erros observados durante a implantacdo deste plano de negdcios, po-
dem ser utilizados por boas préticas e licdes aprendidas de forma préatica e objetiva.

O tema abordado uniu a provocacdo na realizacdo de um trabalho de concluséo de
curso, com a necessidade de desenvolvimento do negdcio familiar.

Com este propésito, a proposta foi a de trabalhar em um plano de reestruturagéo e
crescimento de negocios, com o objetivo apresentar ferramentas de gestdo e melhorias de pro-
cesso para avaliacdo e tomada de decisdo por parte dos proprietarios da Panificadora e Con-
feitaria Delicia.

O objetivo principal ¢ tornar a “Panificadora e Confeitaria Delicia” uma marca
consolidada no mercado, referéncia em qualidade, com uma gestdo adequada, obtendo resul-

tados financeiros e econémicos e a satisfagdo dos clientes, parceiros e colaboradores.



1.4 METODOLOGIA

a) A aplicabilidade da pesquisa.

Pesquisa aplicada. Pois sera usada para aplicacdo a solucdo de problemas praticos
de imediato, como se sabe a pesquisa aplicada gera conhecimentos que visam a solucdo de
problemas préticos sendo que podem fazer uso do conhecimento desenvolvido na pesquisa
basica que gera conhecimentos mas sem que eles sem sejam usados em uma aplicacao préatica
imediata (GOHR, 2008).

b) A forma de abordar o problema de pesquisa.

Pesquisa qualitativa. Pois existe uma relacao entre o mundo real (objeto) e o sujei-
to (pesquisador). Essa relacdo nem sempre pode ser quantificada, dependendo da interpreta-
¢do subjetiva do pesquisador (GOHR, 2008).

c) A forma de tratar os objetivos da pesquisa.

Pesquisa descritiva. Pois procura descrever as caracteristicas de um objeto de pes-
quisa ja conhecido, mas sem manipular os dados além da descricdo (GOHR, 2008).

d) Os procedimentos de coleta de dados.

Pesquisa bibliografica e estudo de caso. Esta metodologia é considerada quando
se deseja obter um conhecimento mais profundo do objeto pesquisado, investigando um fe-
ndmeno contemporaneo dentro de um contexto real.

e) A unidade de anélise.

Setor da panificacdo. Objetivando verificar as padarias da cidade e selecionar uma

amostra significativa para validar o estudo. Além de cada setor da padaria, como recepcéo,
atendimento, administracéo, fabricacéo e setor de entregas.



) Os instrumentos de coleta de dados.

Observacdo passiva realizada no momento da realizacdo das entrevistas. Onde o

pesquisador observa o objeto de pesquisa, sem se envolver.

1.5 FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominacdo da empresa: Panificadora e Confeitaria Delicia.

» Porte: Pequena

» Localizagdo: Vila dos Cabanos, Barcarena, Para.

+ Ramo de atividade: Panificacdo e Confeitaria.

« Area de atuacdo: Mercado local.

 Setor da economia: Secundario e terciario.

» Produtos: Produtos fabricados: P&es, bolos, doces, etc; Produtos produzidos no
balcdo: Lanches, tapiocas, sucos, vitaminas, etc; e, Produtos de revenda: Refrigerantes, produ-
tos alimenticios gerais, etc.

* Numero de funcionarios: 25

+ Investimento total: R$ 400.000,00

» Receita operacional mensal prevista: O faturamento esperado era de R$
180.000,00.

+ Ponto de Equilibrio: 95,86%.

» Taxa mensal do retorno do investimento: 0,275 % anual.

« Situagdo do mercado: Instavel.

 Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Pra se tornar viavel, o es-
sencial, considerando o retorno do investimento, € diminuir os valores de retirada dos socios

(pro labore), que trara um resultado muito grande ao empreendimento.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Importante observarmos uma base teorica para realizacdo deste trabalho e enten-
der através de uma andlise mais ampla, quais sdo as perspectivas e tendéncias do mercado de
panificacdo e confeitaria.

Este entendimento do segmento de negdcio, das oportunidades a serem desenvol-

vidas, perfazem como primicias para um plano de negdcios estruturado e consistente.

2.1 MERCADO DA PANIFICACAO

Este ramo de negdcio, possui caracteristicas que devem ser observadas por seus
resultados e caracteristicas, tais como:

e Sexto maior segmentos industriais do pais;

e Participacdo no setor de produtos alimenticios € de 36,2% e na industria de
transformacao esse percentual é de 7%.

e A Panificagdo esta intrinsecamente relacionada com outros setores da eco-
nomia, participando diretamente como gerador de emprego e distribuidor
de renda.

e Em relacdo ao food service, area que mais cresce dentro do setor alimenti-
cio, a Panificacdo representa 36,05%. O setor gera mais 779 mil empregos

diretos e 1,8 milhdes indiretos.

Conhecer os tipos de padaria também é de grande significancia no entendimento do negécio.

Sendo assim, vejamos:
a) Padarias Artesanais: nelas a producao de panificados e confeitados é local, alem de ser
considerado o carro-chefe do estabelecimento. Geralmente, a venda é direta ao con-

sumidor, mas ha também revenda para outros estabelecimentos, e sem muita escala;

b) Padarias Industriais: a producéo dos panificados é feita em larga escala e a venda des-

tes produtos ndo se destina somente ao consumidor local, e sim para diferentes fontes -
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indUstria, hospitais e as proprias padarias artesanais, lojas de conveniéncia, supermer-

cados, entre outros. Destaca-se a producdo dos congelados e pées industrializados;

c) Padarias em Supermercados: a producéo de panificados nédo é o principal negécio den-
tro dos supermercados, mas se configura com a producédo e venda de panificados, com

precos menores que ampliam a concorréncia;

d) Padarias Tradicionais: oferecem variados tipos de pées, itens de confeitaria e alguns
poucos servigos de conveniéncia e food service como frango assado, lanchonete e al-
guns produtos complementares a refeicbes onde hd o consumo de panificados como

acucar, leite, manteiga, achocolatados, frios, café em pd, dentre outros;

e) Padarias Gourmet: esse modelo de padaria é definido pela grande quantidade de servi-
¢os e produtos incorporados ao negécio, além dos pées, confeitaria, bar e lanchonete,
como servico completo café da manhd, almoco e uma gama de produtos de conveni-

éncia que abrangem outras necessidades mais gerais do consumidor;

f) Boulangerie: padarias com foco apenas na producéo de panificados, com uma diferen-
ciacdo maior nestes itens como pées especiais, paes de alto valor agregado, concentra-
cdo em produto proprio e importado. Sdo empresas voltadas para um publico diferen-
ciado e especialmente exigente.

2.2 TOMADA DE DECISAO DO CLIENTE

A tomada de decisdo para compra em uma Panificadora seguem as quatro princi-

pais premissas:
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a) Decisdo:

Decisdo: Fonte Estudo de tendéncias SEBRAE

Vemos que 70% das decisdes de compra séo tomadas na frente da gondola, o que

sugere uma impecéavel apresentagdo dos produtos e a preparacdo de um layout sugestivo e que

auxilie e influencie nesta decisao.

b) Comportamento:

B Planejoua compra

B Precisava do produto,
mas ndo se lembrava

. Compra por impulso

Comportamento: Fonte Estudo de tendéncias SEBRAE
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Apesar do alto percentual de previsibilidade, onde 61% dos consumidores plane-
jam a aquisi¢do do produto, 17% compra por impulso e 22% precisava do produto mas nao

recordava, perfazendo 39% dispostos através de impactos visuais.

c) Estimulo:

Promo: s Preva Fuscionalsdide Condiqdes de
pagamenio

Estimulo: Fonte Estudo de tendéncias SEBRAE
O numero de consumidores estimulados por promocdes é de 51%, 0 que sugere 0
alto impacto formado através de uma boa gestdo de marketing e promogdes.

d) Determinantes:

Clase AB Classe C Classe D'E
Proxsomdade de casa ou Proxmsdade de casa ou Proxumadade de casa ou
trabalko mabalho tabalho

Opgoesvanedades Promocées Promogdes
Promogics Pregos mms bamxos Pregos mars bacxos
Produtos de boa quaidade | Opglestanedades Op;des vanedades
Preqosmas basxos | Produtos de boa quakdade | Produtos de boa quabdade
Luapess Liczpez: Boa awendamenty
_ﬁsmopmmoon- Boa steadmeato Lumpeza
Bom sendmento Espaco para estaccnyr | Cartdo do Estabelecimento
Cartio do Estabelecsmento | Cartio do Estabelecsmento | Espago para estacsonar

Determinantes: Fonte Estudo de tendéncias SEBRAE
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As determinantes formam um conceito a ser estabelecido para cada regido de im-
plantacdo das padarias. Dados sdo de suma importancia para o sucesso que qualquer empre-
endimento.

A visdo do Cliente relacionada ao consumo em Panificadoras, é expresso atraves

do indicador abaixo:

Panificados produzidos pela pripria padaria 99 6%
Bebidas nbo alcodlicas 12.3% 77 0%
Panificados industrializados por outras
empresas € que sio comercializados 12.1% 75.3%
pelas padarias R

Laticinios 16,1%

Panificados produzidos pela pripria
padaria prontos para o consumo

Sorvetes e picolés
Enlatados &/ou condimentos

Carnes ¢ embutidos

Frutas, verduras e legumes 8.0% 3724,

Bebidas slcodlicas 8,6%  22,1%
I nio consomem
I consomem pouco
Il consomem muito

Visdo do Cliente: Fonte Estudo de tendéncias SEBRAE

Em uma analise mais ampla, vemos que os produtos panificados sdo consumidos
por 99,6% dos Clientes, seguidos de bebidas ndo alcéolicas, panificados industrializados e
laticinios.

Desta forma, ndo se pode ignorar estes quatro itens na formulacdo e escopo de
uma Panificadora.
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2.3 TENDENCIAS DE MERCADO

Quanto as cinco principais tendéncias de mercado, vemos:

Tendéncia 01: Mulheres ganham mais espaco no mercado:
Oportunidades: Produtos diet, light, organicos, paes naturais e confeitaria fina;

Produtos faceis de levar na bolsa e com embalagens atraentes.

Tendéncia 02: Aumento de casais jovens sem filhos:

Produtos que propiciem cuidados “a dois” em embalagem dupla;

Duas porcdes individuais.

Tendéncia 03: Crescimento do nimero de pessoas morando sozinhas:
Produtos de apelos e embalagens tecnoldgicas;

Delivery.

Tendéncia 04: Mais consumidores de meia ldade:
Produtos mais sofisticados, de alta qualidade, ingredientes naturais aliados a alta tecnologia;
Produtos anti-idade, com apelo saudavel;

Delivery.
Tendéncia 05: Vida mais longa e melhor:
Produtos organicos, com ingredientes naturais, linhas diet e light;

Delivery.

O mercado da Panificacdo e Confeitaria esta cada vez mais diversificado, porém respeitando a

cultura da boa e velha padaria com relagdo aos produtos bésicos e atendimento.
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3 DESCRICAO DO NEGOCIO

O Negdcio possui as seguintes particularidades:

3.1 0 NOME DA ORGANIZACAO:

Panificadora e Confeitaria Delicia.

3.2 ACONSTITUICAO LEGAL:

Sociedade limitada.

3.3 PROPRIETARIO (S) DA ORGANIZACAO:

Manoel Correia de Souza e Méarcio Nazareno de Souza.
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4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Realizando uma anélise do macro-ambiente do negdcio, chegamos as seguintes in-

formagdes:
Fatores Aspectos analisados
Econdmicos | O publico da Panificadora e Confeitaria Delicia € composto por pessoas

de classe média, moradores do prdprio bairro e de outros bairros e vilas
vizinhas, dos antigos moradores do bairro, de pessoas que trabalham no
Pdlo Industrial e no comércio proximo ao empreendimento.

A cidade € um importante polo industrial, onde é feita a industrializacéo,
beneficiamento e exportacdo de caulim, alumina, aluminio e cabos para
transmissdo de energia elétrica. A economia tem base tradicional na Agri-
cultura, mas também avanga com o turismo e com as industrias instaladas
na cidade, gerando crescimento econdmico para 0 municipio e para o Es-
tado do Para. E em Barcarena que esté localizado o maior porto do Estado
do Paré: o Porto de Vila do Conde, onde a Santos Brasil administra o ter-
minal de contéineres "Tecon" Vila do Conde. Além da perspectivas de
desenvolvimento através da Construcdo de uma Usina térmica e amplia-
cdo da fabrica Alunorte (Hidro).

Politico-legais

A Panificadora e Confeitaria Delicia se enquadra no Simples Nacional, o
que facilita a contabilidade e gera uma vantagem competitiva.

Socioculturais

A Vila dos Cabanos é um bairro tipicamente residencial, criado para aten-
der a demanda dos funcionarios do Pdlo industrial. Por consequéncia, foi
criado um centro comercial que se expandiu durantes os anos. Com esta
expansdo, a principal Via Comercial do bairro se tornou a Rua Germano
Aranha (rua da lama), onde esta instalada a Panificadora e Confeitaria
Delicia. O bairro pertence a uma area de classe média da cidade. Nos bair-
ros adjacentes concentra-se um grande numero de bairros e vilas popula-
res, com estabelecimentos comerciais variados de pequeno porte. Proximo
a Panificadora existem estabelecimentos de diversos ramos de negocio,
inclusive de grande porte, como um supermercado.

18



Tecnologicos | A tecnologia aplicada na Panificacdo € ligada ao aumento da produtivida-
de e na apresentagdo de novos produtos. Existem produtos principais que
por mais que as tecnologias avancem, se houver perda na qualidade ou
sabor, ndo serd bem aceito pelos consumidores.

Os proprietérios da padaria participam anualmente da Feira de Panificacdo
em S&o Paulo, onde acompanham as tendéncias do mercado e conhecem
as novas tecnologias em equipamentos e processos. Com a reestruturacao
da padaria, estes equipamentos serdo comprados do mercado no Sudeste.
Apenas o mobiliario sera adquirido na regido.

4.2 ANALISE DO SETOR

a) Ameagca de entrada de novas empresas:

O setor de panificacdo aparentemente € muito simples de entrar. Porém o valor
inicial dos equipamentos principais é razoavelmente elevado e a margem de lucro dos produ-
tos fabricados € bem pequeno. No caso da Panificadora e Confeitaria Delicia, que é uma em-

presa ja consolidada na regido, esta ameaca ndo é significante.
b) Intensidade da rivalidade entre 0s concorrentes existentes:

Existe na cidade apenas uma panificadora com condicdes amplas de concorréncia.
Este é o maior desafio e rivalidade existente. Entdo deve-se regularmente acompanhar o que
esta sendo feito de diferente, para acompanhar a evolucao.
¢) Ameaca de produtos substitutos:

A caracteristica de panificacdo da regido envolve os produtos béasicos e usualmen-
te utilizados. As tapiocarias poderiam ser uma ameaca, mas com seguimento e consumo espo-
rédico.

d) Poder de barganha dos fornecedores:

Produtos ja conhecidos e com receita, como € o caso da panificacdo, utilizam uma

materia prima padrdo. Entdo, a negociagdo com os fornecedores ja conhecidas e consolidadas
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segue um padrdo de interesse. Além da farinha de trigo ser um comodities e seguir um padréo

nacional.

e) Poder de barganha dos compradores:

Existe um publico ja consolidado e fiel, mas o prego sempre impacta no consumo.

Desta forma, deve-se investigar os precos do maior concorrente, que € a ameaca real, para

alinhar a mesma aplicacéo.

FATORES NOTA

A. E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes 5

' nao sao fiéis.
c E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital 5

] e outras despesas para implantar o negocio.
D Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 3

] fornecedores.
£ Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 3

' N&ao € necessario investimento em pesquisa.
F. O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3
G Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 5

' existentes ou limitam a entrada de novas empresas.
H Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou 3

' custos altos.
l. E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 3
J. O mercado ndo esta saturado. 3
TOTAL 28
Intensidade da forca 1 45,0

Forca 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES
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FATORES NOTA

A Existe grande nUmero de concorrentes, com relativo equilibrio em 3

' termos de tamanho e recursos.
B O setor em que se situa o0 negdcio mostra um lento crescimento. 4
] Uns prosperam em detrimento de outros.
Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo para 4
cobrir estes custos.

D. Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes. 5
Nao ha diferenciacéo entre os produtos comercializados pelos 4
concorrentes.

F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 4
negocio.

TOTAL 24

Intensidade da forca 2 75,0

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR
FATORES NOTA

A. Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 5

' existentes no negocio.
c Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 3

' promover sua imagem e dos produtos.
D Setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em expanséao, 3

' aumentando a concorréncia.
TOTAL 10
Intensidade da for¢a 3 37,5

Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS
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FATORES NOTA
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 4
pressao por precos menores.
B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 3
' custos do comprador.
c Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo 3
' padronizados.
D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 3
] fornecedores.
E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 3
' adquiridos no setor.
E Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para 3
' melhorar 0os produtos do comprador.
G Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do 4
] setor.
H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 4
TOTAL 27
Intensidade da forca 4 59,4
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES
FATORES NOTA
A O fornecimento de produtos, inSUMOS e servigcos necessarios € 4
] concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo facilmente 3
] substituidos por outros.
c Empresas existentes no setor ndo séo clientes importantes para os 3
] fornecedores.
D Materiais / servigcos adquiridos dos fornecedores séo importantes 4
] para 0 sucesso dos negdcios ho setor.
E. Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 4
F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 4
G Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do 3
] setor.
TOTAL 25
Intensidade da forca 5 64,3

Forca 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

A rivalidade entre os concorrentes € a forga mais significante no ramo da panifi-

cacdo. Desta forma a diferenciacdo e qualidade devem ser pontos chave para o sucesso e fide-

lizacdo dos Clientes. Além de um bom plano de marketing e visualizacdo pelos Clientes.

Considerando esta forca e as demais que foram analisadas, identifica-se que o setor possuli

grau de atratividade médio-baixo.
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4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Realizando uma analise interna do futuro empreendimento e analisando as dife-

rentes areas da empresa, chegamos ao seguinte resultado:

Areas ASPECTOS ANALISADOS

Instalacd@o industrial: A Panificadora fica em uma regido central, com facil
acesso por parte dos clientes e fornecedores.

Producéo
Equipamentos e processo produtivo: Existem equipamentos necessarios
para a atual demanda, porém pensando em reestruturacdo alguns novos equi-
pamentos deverao ser incorporados a producdo (Todo o mobiliario da recep-
¢ao, masseiras, fornos, equipamentos menores).

Planejamento e controle da producdo: Nao existe um processo de plane-
jamento e controle da producgdo, sendo necessaria a implementacdo de forma
imediata.

Qualidade dos produtos: Os produtos possuem qualidade reconhecida pelos
Clientes.

Custos de producéo: N&o existe um controle para obtencdo dos custos da
producdo, sendo necessaria a implementacdo imediata.

Organizacao da fabrica: O Layout da fabrica é previsivel e devera passar
por pequenos ajustes. Principalmente os setores de padaria, confeitaria, lan-
chonete e salgadaria.

Nivel de estoques (matéria-prima e produto acabado): O estoque ndo é
controlado e existe pouca previsibilidade, sendo necessaria a implementagéo
imediata de controle de estoque minimo.

Pesquisa e desenvolvimento: Anualmente a empresa envia um representante
a principal feira do setor no pais, em busca de novos produtos, equipamentos
e desenvolvimento.

Confiabilidade dos fornecedores: Os principais fornecedores sdo usuais e
com qualidade e confiabilidade conhecida.

O quadro de funcionarios atual € de 25 funcionarios. Divididos em atendi-
mento, producao, entrega e administrativo. A geréncia da padaria é familiar.
Humanos | Com a reestruturacdo a idéia é profissionalizar o setor administrativo, com
uma pessoa técnica apoiando a familia, além de acréscimo no grupo de aten-
dimento, caixa e producdo para 0s novos produtos previstos. As quantidades
estdo em avaliagéo.

Recursos
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Grau de motivacdo dos funcionarios: Os funcionarios de forma geral sdo
motivados e reconhecem sua importancia na empresa.

Politica de recrutamento e selecdo: Ndo existe um padréo pré estabelecido
e é realizado por entrevista com o proprio proprietario.

Planos de cargos e salarios: Existe um salario padréo para cada funcéo, com
possibilidade de salarios variaveis por grandes producdes e contratos que sao
firmados.

Competéncia e motivagdo: Por se tratar de uma empresa familiar, os funci-
onarios possuem contato direto com os proprietarios. Por vezes, 0 aspecto
confianga sobressai ao aspecto competéncia.

Clima de trabalho: O Clima de trabalho é bom e todos sdo desafiados a fa-
zer o melhor.

Financas

Lucratividade da empresa: A falta de controle financeiro faz com que a
lucratividade seja baixa. A taxa de retorno hoje em torno de 7%. Com a rees-
truturacdo almeja-se alcancar os 10%, puxados pelo aumento da demanda e
do alto valor agregado nos novos produtos (linha natural, lanchonete e sem
gluten).

Liquidez e grau de endividamento: Hoje a Panificadora possui dividas co-
nhecidas e negociadas, com curto, médio e longo prazo de pagamento.

Receitas e custos: O controle mensal é realizado e os resultados sdo conhe-
cidos. E necessario realizar um controle dos custos de forma mais especifica,
pois o controle é realizado apenas no montante.

Capacidade de investimento: Atualmente a empresa ndo possui capacidade
de investimento, mas possui linhas de financiamento para investimento pré
aprovados em dois bancos onde possui conta.

Estrutura do mercado de capitais: O mercado é desafiador por sua razao
de ser, a concorréncia € Unica e as possibilidades de crescimento dependem
do plano de negocio a ser estabelecido.

Marketing

Sistema de distribuicéo: Balcdo e entregas.

Portfolio de produtos: Fechado, com necessidade de organizacdo e ajustes.
Conforme resposta da questéo 3.

Satisfacdo dos clientes internos e externos: Necessidade de realizacdo de
uma pesquisa de satisfacdo do Cliente.

Pontos de venda: Ponto Unico.
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Ciclo de vida dos produtos: Produtos usuais, com fornecimento por todo o
ano, e sazonais, devido a épocas do ano e festas.

Estrutura de precos e promocao: Precos fixos, mesmo com variacdo dos
precos dos comodities e materiais primas. Promog¢des mensais e pos produ-
cao sazonal.

Organizacao do departamento de marketing: Nao existe um departamento
de marketing estabelecido, sendo necessaria a elaboragdo de um plano e o
estabelecimento de um responsavel. A idéia é investir nas redes sociais, jor-
nal local e em veiculacdo nas radios locais e carros de som (muito utilizados
na regido). O investimento de R$ 1.500,00 mensais.

4.4 A MATRIZ SWOT

A matriz SWOT do futuro empreendimento foi elaborada com base nos aspectos

analisados anteriormente.

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
Clientes fidelizados Dificuldade em separar o pessoal do pro-
Otima localizacio fissional
Otima Qualidade dos produtos Falta de controle de registros
Reconhecimento publico Falta de planejamento e controle da pro-
Estrutura propria (local e equipamentos) ducdo e estoque
Larga experiéncia no ramo Falta de sistematica de gestdo de pessoas
Desejo de crescimento e expansao Falta de uma sistematica de obtencdo dos

custos unitario

Falta de padronizacgdo dos processos

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

Demanda de novos produtos
Demanda por um ambiente mais agrada- Dificuldade de adaptagéo

vel e diferenciado Falta de méo de obra especializada
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A crise diminuiu a forca dos concorrentes | AcOes politicas sobre o crescimento, devi-

Aumento do consumo no setor do aos contatos de um dos concorrentes
Demanda por novos servigos, tais como com o governo municipal
produtos naturais Seguranca

Preparacéo para o pds crise

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Um objetivo estratégico do negocio € ampliar o lucro liquido dos atuais 7% para
10%.

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

A Panificadora e Confeitaria Delicia, busca a diferenciacdo com relacdo aos seus
concorrentes através da producdo de alimentos de qualidade, exigéncia e responsabilidade
com a higiene e seguranca alimentar, um layout da area de atendimento e consumo que busca
o conforto dos Clientes, além do atendimento que deve ser o melhor dentre todos os estabele-
cimentos comerciais, além do setor de alimentacdo. Este posicionamento estratégico pretende
ser mantido com a reestruturagdo aqui proposta.
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5 PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricao dos produtos

Sdo trés principais tipos de produtos vendidos na Padaria:
i. Produtos fabricados: Pées, bolos, doces, etc.
ii. Produtos produzidos no balcéo: Lanches, tapiocas, sucos, vitaminas, etc.

iii. Produtos de revenda: Refrigerantes, produtos alimenticios gerais, etc.

Critérios Descricao
Definicao do produto Produtos fabricados: Paes, bolos, doces, etc.
Utilizagdo do produto Produtos comestiveis

Produtos alimenticios que possuem por caracte-

Caracteristicas do produto e S o pea
risticas principais a fabricacdo diaria e local

Farinha de trigo, manteiga, sal, acucar, leite,
cacau, etc. Existe um catdlogo de fabricacdo
com as receitas para cada produto acabado,
com cada ingrediente especifico.

Componentes do produto

Tecnologia de fabricacao Manual e através de equipamentos especificos

A granel, em embalagens da prépria Padaria e
conforme encomenda

Produtos fabricados

Forma de apresentac¢ao do produto

Critérios Descricao

Produtos produzidos no balcao: Lanches, tapi-

Defini¢ao do produto L
ocas, sucos, vitaminas, etc.

Utilizagao do produto Produtos comestiveis

Produtos fabricados no momento para o con-

Caracteristicas do produto
sumo
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P3do, presunto, queijo, carne, ovos, hortalicas,
frutas, farinha de tapioca, recheios gerais, etc.

Componentes do produto Existe um catdlogo de fabricacdo com as recei-
tas para cada produto acabado, com cada in-
grediente especifico.

Manual e por equipamentos como liquidifica-
Tecnologia de fabricacao dor, processador, chapa, micro ondas, fornos,
etc

Em pratos, tacas, etc. Além das embalagens
especificas para Delivery.

Produtos produzidos no balcéo

Forma de apresentac¢ao do produto

Critérios Descricao

Produtos de revenda: Refrigerantes, produtos

Defini¢ao do produto . .. .
alimenticios gerais, etc.

Utilizagdo do produto Produtos alimenticios e de higiene

Produtos produzidos por terceiros, revendidos

Caracteristicas do produto .
na Padaria.

Componentes relacionados a cada produto fa-

Componentes do produto bricado.

Produtos comprados prontos, com a tecnologia

fEsreieelalcelisbilcacae de fabricacdo determinada por cada Fabricante.

Nas embalagens de origem dos préprios fabri-
cantes.

Produtos de revenda

Forma de apresentag¢ao do produto

5.1.2 Anélise do mercado consumidor

A Vila dos Cabanos é um bairro tipicamente residencial, criado para atender a
demanda dos funcionarios do Polo industrial. Por consequéncia, foi criado um centro comer-
cial que se expandiu durantes os anos. Com esta expanséo, a principal Via Comercial do bair-
ro se tornou a Rua Germano Aranha (rua da lama), onde esta instalada a Panificadora e Con-
feitaria Delicia. O bairro pertence a uma area de classe média da cidade. Nos bairros adjacen-
tes concentra-se um grande numero de bairros e vilas populares, com estabelecimentos co-
merciais variados de pequeno porte. Proximo a Panificadora existem estabelecimentos de di-

versos ramos de negocio, inclusive de grande porte, como um supermercado.
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A Panificadora e Confeitaria Delicia possui uma clientela fidelizada, sendo necessario intensi-
ficar o trabalho de Marketing nos bairros adjacentes e na propria Vila dos Cabanos. Como a
Panificadora fica localizada entre a regido da Praca Central, Bancos e Feira e o Principal Su-
permercado do bairro, a gestdo dos negdcios deve buscar a influéncia da rota entre estas regi-
Oes, para a busca de novos clientes que utilizam esta via. Além de consolidar os Clientes de

outras regides, pela qualidade dos produtos e a diferenciagdo dos concorrentes.

5.1.3 Andlise dos fornecedores

Grande parte dos fornecedores sdo provenientes do Sudeste.

A principal matéria prima € a farinha de trigo, que por se tratar de um comoditie

deve ser negociado pelo preco de mercado. Sdo inimeros fornecedores que sao cadastrados e

conforme negociacao é tomada a decisdao de compra.

5.1.4 Anélise detalhada dos concorrentes

Foi realizada uma anélise detalhada dos concorrentes, com uma sintese dos pontos

fracos e fortes de cada concorrente, conforme exposto abaixo:

ltem

DELICIA

Concorrente A

Concorrente B

PANIFICIO CABANO

FE EM DEUS

Pontos fortes e fra-
cos

Produto

Séo 03 grandes gru-
pos de produtos:

i. Produtos fabrica-
dos: Pdes, bolos, do-
ces, etc.

ii. Produtos produzi-
dos no balcéo: Lan-
ches, tapiocas, sucos,
vitaminas, etc.

iii. Produtos de re-
venda: Refrigerantes,
produtos alimenticios
gerais, etc.

S&ao 0s mesmos 03
grandes grupos de
produtos:

i. Produtos fabricados:
Paes, bolos, doces, etc.
ii. Produtos produzidos
no balcdo: Lanches,
tapiocas, sucos, vita-
minas, etc.

iii. Produtos de reven-
da: Refrigerantes, pro-
dutos alimenticios ge-
rais, etc.

S&0 0s mesmos 03
grandes grupos
de produtos:

i. Produtos fabri-
cados: Paes, bolos,
doces, etc.

ii. Produtos produ-
zidos no balcéo:
Lanches, tapiocas,
sucos, vitaminas,
etc.

iii. Produtos de
revenda: Refrige-
rantes, produtos
alimenticios ge-
rais, etc.

Ponto forte = Quali-
dade dos produtos
fabricados na padaria.
Ponto fraco em rela-
¢do ao Panificio Ca-
bano = Diversidade
de produtos de reven-
da. Eles possuem
uma melhor estrutura
de mercadinho.
Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
Localizagdo mais
préxima a zona popu-
lar do bairro.
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Participacédo
no mercado
(em vendas)

40%

50%

10%

Atendimento

Atendimento no bal-
cdo e na area de lan-
chonete. Os pées ain-
da sdo escolhidos e
empacotados pelo
sistema tradicional,
nos balcdes. Os fun-
cionarios sao unifor-
mizados para cada
area especifica do
atendimento.

Atendimento no balcéo
e na area de lanchone-
te. Para a area de pées,
existe o autoatendi-
mento, onde o Cliente
escolhe e empacota
seus proprios produtos.
Os funcionarios sdo
uniformizados para
cada area especifica do
atendimento.

Padaria pequena e
tradicional, com-
posta de funcionéa-
rios que realizam
todos os tipos de
atividades, ndo
possuindo atendi-
mento personali-
zado para cada
area da Padaria.

Ponto forte = Simpa-
tia e proximidade dos
atendentes com 0s
Clientes.
Ponto fraco em rela-
¢do ao Panificio Ca-
bano = Autoatendi-
mento na escolha e
embalagem dos pées.
Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
N&o vejo um ponto
fraco neste item rela-
cionado ao concor-
rente.

Atendimento
poés-venda

N&o existe uma sis-
tematica de atendi-
mento pos venda.
Porém pela qualidade
e proximidade com os
Clientes, a fidelizacéo
ocorre naturalmente.

Também ndo existe
uma sistematica de
atendimento pds ven-
da.

Também ndo exis-
te uma sistematica
de atendimento
pos venda.

Ambos ndo possuem
um trabalho relacio-
nado a pos venda. O
ponto forte da Delicia
é 0 contato proximo
com os Clientes e a
fidelizagdo alcangada
durante os anos.
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Localizacdo

Excelente, em uma

regiao, proxima ao
maior Supermercado
da cidade e ponto de
onibus municipal e
intermunicipal.

das ruas principais da

Excelente, proxima da

Igreja Matriz e bancos.

A distancia entre as

duas Padarias séo de
02 quadras.

Mais proxima a
regido periférica
da regiao.

Ponto forte = Proxi-
ma ao maior Super-
mercado da cidade, o
que faz com que 0s
Clientes facam suas
compras e sigam até a
Padaria para consu-
mir e comprar produ-
tos especificos de
panificagao.
Ponto fraco em rela-
¢éo ao Panificio Ca-
bano = Proxima dos
bancos, onde facilita
a venda principal-
mente de lanches.
Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
Proximo a periferia,
onde possui uma cli-
entela ativa e especi-
fica.

Divulgacéo

Jornal e radio da ci-
dade, além de carro
de som e planfetagem

Da mesma forma que a
Delicia

Divulgacéo por
planfetagem

Ponto forte = O pro-
prietario € muito co-
nhecido na cidade,
pelo trabalho social.
Existe um apelo e
divulgacdo além do
comercio, mas pela
pessoa.

Ponto fraco em rela-
¢do ao Panificio Ca-
bano = Maior aporte
financeiro na divul-
gacéo.

Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
Entendo que ndo
existe um ponto fraco
com relacéo a este
item.

Precos

Preco médio

Preco médio

Preco inferior

31



Qualidade
do(s) produ-
to(s)

E 0 ponto de maior
relevancia para as
vendas. Qualidade
dos produtos fabrica-
dos € o chamariz da
Padaria.

Qualidade média, falta
padronizacdo nas recei-
tas.

Qualidade inferior,
para atendimento a
uma classe mais
baixa.

Ponto forte = A qua-
lidade é o grande
destaque, principal-
mente com relacdo
aos produtos fabrica-
dos.

Ponto fraco em rela-
¢do ao Panificio Ca-
bano = Maior divul-
gacdo e condicOes
financeiras de diver-
sificar. Mas quanto a
qualidade € inferior a
da Delicia.
Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
Entendo que ndo
existe um ponto fraco
com relacéo a este
item.

Reputagéo

Qualidade

Diversidade

Precos

Canais de
venda utili-
zados

Balcéo e delivery

Balcéo e delivery

Balcdo

Ponto forte = Simila-
res ao do concorrente
Panificio Cabano.
Ponto fraco em rela-
¢do ao Panificio Ca-
bano = Canais simi-
lares.

Ponto fraco em rela-
cdo a Fé em Deus =
Entendo que ndo
existe um ponto fraco
com relacéo a este
item.

Andlise detalhada dos concorrentes
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5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

Atuar na fabricacdo e

comercializacdo de produtos alimenticios, de ordem de pa-

nificacdo e confeitaria, aléem de produtos de revenda como bebidas, mercearia, doces e produ-

tos prontos. Porém, visando o aumento significativo na diversidade de produtos, tais como

vinhos, pées especiais e refeigdes.

Processo de segmentar o mercado

Caracteristicas

Mercado ou setor geral

Divisdo do mercado

Caracteristicas do produto

Segmento

Mercado: industria e comércio de paes, bolos, doces e simila-
res, com participagdo de 36% na indUstria de produtos alimen-
tares.

Setor: panificagdo

Produtos alimenticios no ramo da panificacdo

Caracteristicas do cliente: todo e qualquer consumidor de
paes, seus derivados e produtos complementares

Situacdo de compra: consumo diario

IndUstria e comércio de paes, bolos, doces e similares para
pessoas de todas as classes sociais, que consomem diariamen-
te um produto intercultural e do gosto da maior parte do pu-
blico em geral, na regiao?

Segmentacdo do mercado

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

O QUE

Descricao

Objetivo estratégico

Objetivo de marketing
Estratégia de marketing 1 (produto)

Estratégia de marketing 2 (preco)

Estratégia de marketing 3 (promocao)

1. Ampliar o lucro liquido dos atuais 7% para 10% em quanto
tempo no primeiro ano de reestruturagao.
2. Restruturar o negécio, implementando uma sistematica e

plano de marketing como forma de profissionalizacao.

Ampliagdo do servico de delivery e aumento da diversidade de
produtos e servicos

Oferecer um produto diferenciado pautado na qualidade

Manter os precos médios do mercado, apontando para me-
Ihorias relacionadas ao maior concorrente na regiao

A estratégia de promogao sera qual?

Estratégia de marketing 4 (distribuicdo) Ampliar o horario e area de abrangéncia do Delivery

Objetivos de marketing
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5.3.2 Estratégias de marketing

Apesar do nivel de qualidade e estrutura fisica da Panificadora Delicia, que exce-
de a de grande parte de seus concorrentes, a politica de precos pretende posiciona-la como
uma das panificadoras com melhor preco para a regido. A politica de comercializa¢do da em-
presa € voltada as vendas de varejo, a vista, porém com recebimento de fontes diversas, tais
como cartdes de crédito e débito, bem como algumas faturas a prazo, principalmente para
clientes corporativos, pequenos revendedores e vendedores avulsos, por exemplo. O trabalho
de entrega € realizado sem custos adicionais, como forma de fidelizac&o dos clientes e peque-
nos parceiros. O atendimento na area de alimentacdo busca apresentar a qualidade de uma
empresa familiar, com a busca que vai além do valor monetério e financeiro, mas a satisfacdo

do Cliente, que é um valor intrinseco da Empresa.

O QUE Descricao

Estratégia de marketing 1 (produto) Oferecer um produto diferenciado pautado na qualidade

Manter os precos médios do mercado, apontando para

Estratégia de marketing 2 (preco) . . . x
melhorias relacionadas ao maior concorrente na regiao

A estratégia de promocédo sera voltada para o aspecto vi-

Estratégia de marketing 3 (promocao . L .
9 93 Gao) sual da Padaria, com a organizagao e contraste visual.

Estratégia de marketing 4 (distribuicdo) Ampliar o horario e area de abrangéncia do Delivery

Estratégias de marketing

5.3.3 Acdes e mecanismos de controle de marketing

Foram definidas acGes e mecanismos de controle de marketing para desenvolvi-

mento dos negocios:
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O QUE Descricao

Estratégia de marketing 1 (produto) Oferecer um produto diferenciado pautado na qualidade

1. Degustacdes e produto do dia.

Acdes 2. Produtos diferenciados para cada época do ano
(Natal, S3o Joao, etc).

Responsavel Chefe do atendimento

Prazo de Execucao 15 dias

Mecanismo de Controle Reuniao de alinhamento semanal

Ac0Oes e mecanismos de controle de marketing

O QUE Descricao

Manter os precos médios do mercado, apontando para

Estratégia de marketing 2 (preco) . . . i
melhorias relacionadas ao maior concorrente na regiao

1. Pesquisa de mercado (concorrentes) sobre a rele-
vancia do preco para 0 consumo na regido

Acoes 2. Renegociacao com os fornecedores, na busca de
precos mais competitivos.
Responsavel Administrador
Prazo de Execucao 1 (um) més
Mecanismo de Controle Feedback com os resultados da pesquisa
Ac0es e mecanismos de controle de marketing
O QUE Descricao

A estratégia de promocao sera voltada para o aspecto vi-

Estratégia de marketing 3 (promocao . . .
9 921 e sual da Padaria, com a organizacao e contraste visual.

1. Fortalecimento e padroniza¢do da marca (logo,
contatos, posi¢ao).

Agoes 2. Lay out e definicdo de um contraste visual que
gondolas, cores e organizacao que facilite e pro-
mova a venda.

Responsavel Administrador

Prazo de Execucao 1 (um) més

Apresentacao do Plano de Marketing e apresentagdo dos

Mecanismo de Controle i . .
resultados nas reunides semanais de alinhamento.

Ac0es e mecanismos de controle de marketing
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O QUE

Descricao

Estratégia de marketing 4 (distribuicao)

Acoes

Responsavel
Prazo de Execucao

Mecanismo de Controle

Ampliar o horario e area de abrangéncia do Delivery
1. Estudo das regides de abrangéncia e utilizacao de
uma questao na pesquisa de mercado sobre este
tema.
2. Ampliagdo das areas de entrega e aumento da di-
versidade de produtos entregaveis.
Administrador
1 (um) més
Feedback com os resultados da pesquisa e estudo realiza-
do

Ac0bes e mecanismos de controle de marketing
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6 PLANO DE OPERACOES

Nesta etapa, descrevemos o Plano de operacGes, com 0s aspectos organizacionais

e de producao.

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

A Padaria esta instalada em uma area de 900 m2, com 225 m?2 de area de atendi-
mento e balcdo, area de producéo e estoque.
Como parte da reformulacéo, a casa ao lado da padaria foi adquirida para demoli-

¢do e construcdo de um estacionamento.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO
Os principais equipamentos disponiveis na padaria séo:
1- Forno
2 - Amassadeira
3 - Cilindro para sovar a massa
4 - Modeladora
5 - Divisora de massa
6 - Assadeiras
7 - Camera de fermentacéo
8 - Balanca
9 - Mesas de preparo
10 - Batedeiras planetarias
11 - Moinho de pées

12 - Maquina de cortar frios
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13 - Refrigeradores e freezers

Os proprietérios participam anualmente de Feiras do setor de panificagdo, buscan-

do conhecimento e tecnologias para aumento da produgéo.

Exemplo foi a aquisicdo, visando a reformulacéo da padaria, de equipamentos de alta perfor-

mance e producao.

As éareas sdo divididas em balcdo ou vendas, area de salgadaria, area de lanches,

padaria, confeitaria, cozinha, estoque e setor administrativo.

Os fluxogramas basicos seguem abaixo:

COMPRAS

l

'

ALMOXARIFADO

|
l ' |

l

DEPOSITO DE
FARINHA

TN Y

! LOJA J ( Embalados ‘ Area de -

\ / Y pesagem
— 4

! l

ICONFEITARIA PANIFICACAO
1 2

Fluxograma comercial

'

COZINHA

l

3
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ARFA DE PROGRAMACAO| _ Gerente
. 7 4
PESAGEM DA PRODUCAO Produgiio
PREPARO . i . } PRE -
DA MASSA * MANIPULACAO * (FERMENTACAQ —» A NTO
ACABAMENTO EORNFAMENTO
FINAL |
|
v (s
_ * | Extema
CONFERENCIA |y |pMBAL AGEM
Fluxograma panificacéo
AREA DE PROGRAMACAD Gerente
PESAGEM +— DA PRODUCAD Produchc
MASSETRA H MANIPULACAD > .ﬁﬁfﬂ

T DM SORA
l

FINAL

ACABAMENTO

L

FORNEAMENT O ¢ [FERMENTACAO| +——|MODELAGEM

CONFERENCIA
DA PRODUCAO

-GS
D

EMBALAGEM

Fluxograma Confeitaria
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AREADE PROGRAMACAOQ Gerente

PESAGEM DA FRODUCAD Producio
PREPARD ] . - PRE -
DA MASSA = [MANIFULACAQ— | FORMATACAOQ | [ AcARAMENTO
¥ Y b
. PRE -
FRITURA CONGELAMENTO ASSAMENTO

FRODUTO
PRONTO

Fluxograma cozinha

A reformulacdo obedeceu 0 mesmo projeto inicial, com ampliacdo para a area da

producdo, algumas fotos da padaria apds a reformulacdo seguem abaixo:

Panificadora pos reformulagdo
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Panificadora pos reformulacgéo

N

R

Panificadora pos reformulacgéo
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A equipe necessaria para a gestdo e execuc¢do da padaria segue conforme organo-

grama abaixo:

HUNES

ADMINISTRATIVO
FINANCEIRD
MARCELSOUZA MANUELE DANIELA

CONFEITARIA PANIFICAGAD COzIMHA EXTERNAS INTERNAS MARKETING ADMIMISTRACAO FINANCEIRD COMPRAS

comBETARIA FINA saLcanos s - scio conTARILIDADE | e

PARTAMENTO

ATENDIMENTO AD ENCOMENDAS oy CONTAS APAGAR
BALCAD EHOAL

Organograma funcional

6.3. LOCALIZACAO

A Vila dos Cabanos é um bairro tipicamente residencial, criado para atender a
demanda dos funcionarios do Polo industrial. Por consequéncia, foi criado um centro comer-
cial que se expandiu durantes os anos. Com esta expanséo, a principal Via Comercial do bair-
ro se tornou a Rua Germano Aranha (rua da lama), onde esta instalada a Panificadora e Con-
feitaria Delicia. O bairro pertence a uma area de classe média da cidade. Nos bairros adjacen-
tes concentra-se um grande numero de bairros e vilas populares, com estabelecimentos co-
merciais variados de pequeno porte. Proximo a Panificadora existem estabelecimentos de di-
versos ramos de negocio, inclusive de grande porte, como um supermercado.

A Panificadora e Confeitaria Delicia possui uma clientela fidelizada, sendo neces-
sario intensificar o trabalho de Marketing nos bairros adjacentes e na prépria Vila dos Caba-
nos. Como a Panificadora fica localizada entre a regido da Praga Central, Bancos e Feira e o
Principal Supermercado do bairro, a gestdo dos negocios deve buscar a influéncia da rota en-
tre estas regides, para a busca de novos clientes que utilizam esta via. Além de consolidar os
Clientes de outras regides, pela qualidade dos produtos e a diferenciagcdo dos concorrentes.

O publico da Panificadora e Confeitaria Delicia € composto por pessoas de classe
média, moradores do proprio bairro e de outros bairros e vilas vizinhas, dos antigos morado-
res do bairro, de pessoas que trabalham no P6lo Industrial e no comércio proximo ao empre-

endimento.
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E necessario buscar através de pesquisa de mercado, a origem dos clientes e de-
mais populares, tendo em vista que o Bairro recebeu durante os ultimos 25 anos, pessoas de
todos os estados do Brasil e produtos diferenciados destas regides podem se tornar uma van-

tagem competitiva, ou um chamariz para outros produtos, além da fidelizar novos clientes.

2129 R. Germano Aranha Q H
Pa

Lider Barcare|

Panificadora antes da reformulacéo
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Panificadora apds a reformulacao estrutural
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Panificadora apés a reformulacéo estrutural

7 PLANO FINANCEIRO
7.1.  INVESTIMENTO INICIAL

O investimento previsto para a reformulacdo da Panificadora e Confeitaria Delicia
foi de R$ 400.000,00 para estrutura fisica (Construcdo e reforma), R$ 250.000,00 em equipa-
mentos e R$ 120.000,00 nas demais despesas, tais como: Estoque, Uniformes, Publicidade,
etc.
7.2.  FORMAS DE FINANCIAMENTO

O financiamento para a reformulacdo do negdcio foi através de capital misto, li-

nha de crédito bancario, financiamento direto do fabricante de equipamentos e capital proprio.
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A Construcédo e reforma foi financiada por empréstimo bancério via Caixa Eco-
nomica federal.

Os equipamentos foram adquiridos e financiados pela Fabricante dos equipamen-
tos.

Os demais custos foram financiados por capital proprio.

7.3. RECEITAS

O faturamento esperado era de R$ 180.000,00.
A relacdo de produtos vendidos em uma padaria é de aproximadamente 1.500
itens. Desta forma torna-se inviavel referenciar neste trabalho. Mas de forma geral, seguem

alguns precos relativos aos produtos “carro chefe” do negocio:

e Produto / Preco

e Pdo francés: R$ 9,80

e Pdes especiais: R$ 15,90
e Confeitaria fina: R$ 41,00
e Bolos: R$ 35,00

Inicialmente a receita mensal/anual prevista é de R$7.100,00.

7.4. CUSTOS

Os custos operacionais mensais/anuais do futuro empreendimento séo de:

Item de custo operacional Tltpr %S;O?I\J/Ztr? dgg%ﬂi?ggﬁégﬁg%'s' Valor ($) *
Mé&o de obra + encargos Fabricagéo R$47.000,00
Retirada dos socios (Pro labore) Administracdo R$30.000,00
Agua Fabricacio R$1.800,00
Luz Fabricagdo R$4.500,00
Telefone Administracdo R$1.200,00
Contador Administracdo R$2.000,00
Despesas com veiculos Fabricacgéo R$3.200,00
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Material de expediente e consumo

Fabricagéo

R$60.000,00

Seguros Administracdo R$1.000,00
Propaganda e Publicidade Administracéo R$1.500,00
Depreciagao Administragdo R$800,00
Manutencéao Fabricagdo R$1.000,00
Despesas de viagem Administracédo R$800,00
Servicos de terceiros Administracédo R$4.500,00
Gas Fabricacdo R$3.000,00
Lenha Fabricagdo R$2.000,00
PIS Financeiros R$0,00
COFINS Financeiros R$0,00
Contribuicéo social Financeiros R$3.500,00
Comissdo de vendas Financeiros R$0,00
ISS Financeiros R$800,00
IPI Financeiros R$0,00
Simples federal Financeiros R$1.800,00
Total R$170.400,00

Custos operacionais

Os custos operacionais mensais/anuais em fixos e varidveis sdo de:

Item de custo

Custo fixo ($) *

Custo variavel ($) *

Mé&o de obra + encargos R$47.000,00
Retirada dos socios (Pré labore) R$30.000,00
Agua R$1.800,00
Luz R$4.500,00
Telefone R$1.200,00
Contador R$2.000,00
Despesas com veiculos R$3.200,00
Material de expediente e consumo R$60.000,00
Seguros R$1.000,00
Propaganda e Publicidade R$1.500,00
Depreciacédo R$800,00
Manutencao R$1.000,00
Despesas de viagem R$800,00
Servicos de terceiros R$4.500,00
Gas R$3.000,00
Lenha R$2.000,00
PIS R$0,00
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COFINS R$0,00
Contribuigdo social R$3.500,00
Comissao de vendas R$0,00
ISS R$800,00
IR R$2.500,00
Simples federal R$1.800,00
Total R$164.300,00 R$8.600,00

Custos operacionais mensais/anuais

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

A projecéo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento é de:

Jan.

Fev.

Mar.

Abr

Mai

Jun

Recebimentos

R$180.000,00

R$183.600,00

R$187.272,00

R$191.017,44

R$194.837,79

R$198.734,54

(a) Receita total (ven-

das)

R$180.000,00

R$183.600,00

R$187.272,00

R$191.017,44

R$194.837,79

R$198.734,54

Pagamentos

Custos operacionais

Variaveis

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

Custos operacionais

Fixos

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

(b) Custo Total (CF +

CV)

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

(c) Investimentos

Saldo de caixa (a-b-c)

R$7.100,00

R$10.700,00

R$14.372,00

R$18.117,44

R$21.937,79

Jul

Ago

Set

Out

Nov

Dez

Total

R$202.709,24

R$206.763,42

R$210.898,69

R$215.116,66

R$219.419,00

R$223.807,38

R$2.414.176,15

R$202.709,24

R$206.763,42

R$210.898,69

R$215.116,66

R$219.419,00

R$223.807,38

R$2.414.176,15

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$8.600,00

R$103.200,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$164.300,00

R$1.971.600,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$172.900,00

R$2.074.800,00

R$29.809,24

R$33.863,42

R$37.998,69

R$42.216,66

R$46.519,00

R$50.907,38

R$339.376,15

Projecéo do fluxo de caixa mensal/anual
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7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

O Demonstrativo do Resultado do Exercicio mensal/anual é de:

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) R$180.000,00
(-) Custo Variavel (CV) R$8.600,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$7.100,00
(-) Custo Fixo (CF) R$164.300,00
(=) Lucro Operacional (LO) R$7.100,00
(-) Imposto de Renda (IR) R$2.500,00
(-) Contribuicao Social (CS) R$3.500,00
(=) Lucro Liquido R$1.100,00

Demonstrativo do Resultado do Exercicio
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8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Foi realizada uma avaliacdo do plano de negdcios quanto aos critérios econémi-

cos, conforme exposto abaixo:
8.1. AVALIACAO ECONOMICA
8.1.1 Ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio econémico do futuro empreendimento é de:
PE=CFx100/RT-CV
PE = 164.300,00 x 100 / 180.000,00 - 8.600,00
PE = 164.300,00 x 100/ 171.400,00
PE = 95,86%
8.1.2 Taxa de lucratividade
A taxa de lucratividade do futuro empreendimento é de:
Taxa de Lucratividade = Lucro liquido x 100 / Receita Total
Taxa de Lucratividade = 1100,00 x 100 / 180000,00
Taxa de Lucratividade = 0,6 % anual.
8.1.3 Taxa do retorno do investimento
A taxa de retorno do futuro empreendimento é de:
Taxa de Retorno do Investimento = Lucro Liquido x 100 / Investimento Inicial

Taxa de Retorno do Investimento = 1.100,00 / 400.000,00 x 100
Taxa de Retorno do Investimento = 0,00275 x 100 = 0,275 % anual
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8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)
O payback do futuro empreendimento foi calculado em:
Payback — Investimento Inicial / Lucro Liquido
Payback — 400.000,00 / 1.100
Payback = 363,6 anos

8.1.5 Taxa Interna de Retorno

A TIR do futuro empreendimento foi calculada, apresentado o seguinte resultado:

Investimento e fluxo de caixa
Investimento inicial -400.000
Ano 1 339.000
Ano 2 347.000
Ano 3 363.000
Ano 4 374.000
Ano 5 381.000
TIR 83%

Taxa Interna de Retorno

8.1.6 Valor Presente Liquido

O VPL do futuro empreendimento, considerando um TMA = 10%, foi 0 seguinte:

Periodo Fluxo de caixa Fluxo de caixa atualizado

Ano 0 -400.000 -400.000
Ano 1 339.000 308.182
Ano 2 347.000 286.777
Ano 3 363.000 272.727
Ano 4 374.000 255.447
Ano 5 381.000 236.571
VPL 959.704

Valor Presente Liquido
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8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

Foram projetados os diferentes cenarios para a atuacdo do futuro empreendimento

no mercado e em seguida desenvolvida uma anélise dos indicadores econdmicos para os dife-

rentes cendarios, conforme abaixo:

L. Volume Perspectiva de crescimento
ProJesa0 | e vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
no no no no no
Otimista 100 339.000,00 | 347.000,00 | 363.000,00 | 374.000,00 | 381.000,00
Mais provavel 90 305.100,00 { 312.300,00 | 326.700,00 | 336.600,00 | 342.900,00
Pessimista 80 271.200,00 | 277.600,00 | 290.400,00 | 299.200,00 | 304.800,00
Investimento e fluxo de caixa - Otimista
Investimento inicial -400.000
Ano 1 339.000
Ano 2 347.000
Ano 3 363.000
Ano 4 374.000
Ano 5 381.000
TIR 83%
Investimento e fluxo de caixa - Mais provavel
Investimento inicial -400.000
Ano 1 305.100
Ano 2 312.300
Ano 3 326.700
Ano 4 336.600
Ano 5 342.900
TIR 74%
Investimento e fluxo de caixa - Pessimista
Investimento inicial -400.000
Ano 1l 271.200
Ano 2 277.600
Ano 3 290.400
Ano 4 299.200
Ano 5 304.800
TIR 64%
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Otimista

Fluxo de cai-
Periodo xa Fluxo de caixa atualizado
Ano 0 -400.000 -400.000
Ano 1 339.000 308.182
Ano 2 347.000 286.777
Ano 3 363.000 272.727
Ano 4 374.000 255.447
Ano 5 381.000 236.571
VPL 959.704

Mais provavel

Fluxo de cai-
Periodo xa Fluxo de caixa atualizado
Ano 0 -400.000 -400.000
Ano 1 305.100 277.364
Ano 2 312.300 258.099
Ano 3 326.700 245.455
Ano 4 336.600 229.902
Ano 5 342.900 212.914
VPL 823.734

Pessimista

Fluxo de cai-
Periodo xa Fluxo de caixa atualizado
Ano 0 -400.000 -400.000
Ano 1 271.200 246.545
Ano 2 277.600 229.421
Ano 3 290.400 218.182
Ano 4 299.200 204.358
Ano 5 304.800 189.257
VPL 687.763

Payback — Investimento Inicial / Lucro Liquido - Otimista

Payback — 400.000,00 / 16.100
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Payback = 24,84 anos

Payback — Investimento Inicial / Lucro Liquido - Mais provavel
Payback —400.000,00 / 13.100
Payback = 30,53 anos

Payback — Investimento Inicial / Lucro Liquido - Pessimista
Payback — 400.000,00 / 1.100
Payback = 363,6 anos

Otimista

PE=CFx100/RT-CV

PE = 149.300,00 x 100 / 180.000,00 - 8.600,00
PE = 149.300,00 x 100/ 171.400,00

87 %

Mais provéavel

PE=CFx100/RT-CV

PE = 152.300,00 x 100 / 180.000,00 - 8.600,00
PE = 152.300,00 x 100/ 171.400,00

89 %

Pessimista

PE=CFx100/RT-CV

PE = 164.300,00 x 100 / 180.000,00 - 8.600,00
PE =164.300,00 x 100/ 171.400,00

96 %



Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 83% 74% 64%
VPL (R$) 959.704 823.734 687.763
Payback 363,6 anos 30,53 anos 24,84 anos
PE (%) 96 % 89 % 87 %

Resultado da andlise em diferentes cenarios

8.3. AVALIACAO SOCIAL

A Vila dos Cabanos é um bairro tipicamente residencial, criado para atender a

demanda dos funcionarios do Polo industrial. Por consequéncia, foi criado um centro comer-

cial que se expandiu durantes os anos. Com esta expansdo, a principal Via Comercial do bair-

ro se tornou a Rua Germano Aranha (rua da lama), onde esta instalada a Panificadora e Con-

feitaria Delicia.

Desta forma a geracdo de empregos para a populacdo que ndo esta focada no Pélo

industrial esté ligada ao comércio local.

A Panificadora com a sua expansdo, gerara 45 empregos diretos, mais os empre-

gos indiretos conforme estratégia de terceirizagéo.

A lenha utilizada na Panificadora é proveniente de descarte de obras, o que confere um respei-

to a preservacao do Meio Ambiente.
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9 CONCLUSAO

A Panificadora e Confeitaria Delicia, busca a diferenciacdo com relacdo aos seus
concorrentes através da producdo de alimentos de qualidade, exigéncia e responsabilidade
com a higiene e seguranca alimentar, um layout da area de atendimento e consumo que busca
o conforto dos Clientes, além do atendimento que deve ser o melhor dentre todos os estabele-
cimentos comerciais, além do setor de alimentacdo. Este posicionamento estratégico pretende
ser mantido com a reestruturacéo aqui proposta.

Pelos resultados obtidos durante a implementacdo da reestruturacéo, percebemos
que houve uma dificuldade muito grande na personificacdo de uma empresa profissional, pois
estava arraigado o conceito de empresa familiar.

O essencial, considerando o retorno do investimento, é diminuir os valores de reti-
rada dos socios (pré labore), que trara um resultado muito grande, trazendo sobrevivéncia ao
negadcio.

De forma geral, 0 mercado de panificacdo ainda possui grandes perspectivas de
crescimento, ainda mais na regido onde esta localizado o negécio estudado. Desta forma, com
profissionalismo na gestdo e busca constante na atualizacdo técnica e atendimento ao cliente,

a visdo de negdcio é positiva e de sucesso.
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