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SILVA, A. 1. R. Analise de viabilidade para consolidacio de uma confeitaria na cidade
de Campina Grande-PB. Relatorio de estidgio (Bacharelado em Administracdo),
Universidade Federal de Campina Grande.

RESUMO

Os desafios inerentes a quem deseja empreender sao muitos, desde a burocracia e dos
elevados impostos que o cendrio brasileiro impde, até a competitividade imprimida pelo
mercado mediante a novos produtos, novas tecnologias e novos métodos de produgdo, que por
sua vez possibilita o surgimento de novos mercados. Neste contexto, o plano de negdcio
funciona como uma ferramenta importante para iniciar um empreendimento ou consolidar um
negocio ja existente, permitindo identificar o mercado alvo, aspectos financeiro,
mercadoldgicos e operacionais do negocio, de modo que os riscos e incertezas sejam
reduzidos. Diante do exposto, esse trabalho tem como objetivo: analise de viabilidade para
consolidacdo de uma confeitaria na cidade de Campina Grande-PB. Utiliza como metodologia
a pesquisa descritiva, desenvolvida através de estudos bibliograficos e de campo. A anélise
das informagdes foi de carater quantitativo e qualitativo, pois foram coletados dados através
de pesquisa, observagdo e conversas informais, bem como por meio de concorrentes,
fornecedores, processos operacionais € do mercado local. Mediante ao estudo e elaboragdo do
plano de negocio, foi possivel identificar a viabilidade financeira, a rentabilidade e a
lucratividade para a implantacdo do Atelier dos Doces, que demonstrou resultados
satisfatorios para o empreendimento, como também as estratégias que serdo adotadas nos
primeiros anos mediante a variedade, qualidade e prego atrativos ofertados pelos produtos da

empresa.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Plano de Negdcio; Viabilidade Financeira.



SILVA, A. 1. R. Analise de viabilidade para consolidacio de uma confeitaria na cidade
de Campina Grande-PB. Relatorio de estdgio (Bacharelado em Administragdo),
Universidade Federal de Campina Grande.

ABSTRACT

The challenges of those who want to take are many, from the bureaucracy and high taxes that
the Brazilian scenario requires, to the printed by the market competitiveness by new products,
new technologies and new methods of production, which in turn enables the emergence of
new markets. In this context, the business plan serves as an important tool to start an
enterprise, allowing to identify the target market, financial, marketing and operating the
business, so that the risks and uncertainties are reduced. Given the above, this study aims to:
develop a business plan for opening a specialized in sweet shop in the city of Campina
Grande - PB. Used as a descriptive research methodology, developed through bibliographic
and field studies. The analysis of the information was both quantitative and qualitative,
because data were collected through research, observation and informal conversations, as well
as by competitors, suppliers, operational processes and the local market. Through the study
and preparation of the business plan, it was possible to identify the financial viability,
profitability and profitability for the implementation of the Atelier dos Doces, which
demonstrated satisfactory results for the enterprise, as well as the strategies that will be
adopted in the early years by variety, quality and attractive price offered by the company's

products.

Keywords: Entrepreneurship; Business Plan; Financial viability.
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1 INTRODUCAO

Atualmente com o mercado cada vez mais globalizado, advém constantes mudancas, o
facil acesso a diversos nichos mercados por parte das empresas, como também as novas
tecnologias e informagdes, imprimindo mais competitividade ao mercado. Neste contexto,
contribui com o desenvolvimento econdmico nacional, consequentemente possibilitando o
surgimento de oportunidades para novos empreendimentos, o que se torna uma alternativa

para diversas pessoas que buscam autonomia e independéncia.

Contudo, as pessoas que almejam obter o seu proprio negocio, geralmente ndo
possuem a capacitacdo gerencial necessaria, existe uma falta de conhecimento em técnicas e
ferramentas simples, no que tange a administragdo. Acontece que muitos empreendedores
acreditam que o sucesso do negdcio pode ser concretizado com base no conhecimento
empirico, através do “achismo”, o que de fato ndo acontece. De acordo com o Sebrae (Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) (2012), cerca de 48,2% das empresas

fecharam as portas antes de completarem trés anos de existéncia.

A fim de contribuir com a reducdo destes indicadores agravantes, existem Orgaos
como ¢ o caso do Sebrae que busca colaborar com desenvolvimento das micro e pequenas
empresas, estimulando o empreendedorismo nacional. O Sebrae auxilia os empresarios como
consultoria, contribuindo para solucionar diversas questdes como abertura de empresa,
estratégia de marketing, administracdo financeira, formac¢do de preco e venda. Pois o fator
responsavel pelo fechamento de boa parte das empresas ¢ a falta de um planejamento

adequado, como por exemplo, a falta da elaboragcdo de um plano de negocio.

Segundo Dornelas (2012, p.99) “o plano de negocios ¢ um documento usado para
descrever um empreendimento e o modelo de negdcio que sustenta a empresa. Sua elaboracdo
envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento”. Basicamente, norteia quais as

decisoes e atitudes devem ser tomadas pelo o empresario.

No caso desse estudo, que trata da elaboragcdo de um Plano de Negodcio para a abertura
de uma confeitaria na cidade de Campina Grande-PB, foram encontrados varios desafios em
relacdo ao setor confeiteiro, que hoje apresenta uma grande gama de lojas espalhadas pelo

Brasil, assim como uma grande parte de empreendedores informais nessa area.
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De acordo com a Associacdo Brasileira da Induastria de Panificacdo e Confeitaria
(ABIP) em parceria com o Instituto Tecnologico da Panificagao e Confeitaria (ITPC), o indice
de crescimento das empresas de Panificagdo e Confeitaria em 2013 foi de 8,7%, o que
representa um faturamento de R$ 76.405 bilhdes. Desde 2007 o setor ndo apresentava uma
elevagdo menor que 10%, mostrando que no ultimo ano houve uma desaceleracdo no setor,
devido principalmente a alta nos custos. O setor representa cerca de 820 mil empregos diretos
e 1,85 milhdo de forma indireta, de acordo com o levantamento, o faturamento por
funcionario aumentou apenas 9,4%, enquanto que o saldrio médio cresceu 26%, em média,

entre 2010 e 2013.

Diante do exposto, foi levantada a seguinte problematica: Qual a viabilidade de

implantacio de uma confeitaria na cidade de Campina Grande-PB?

1.1  Objetivo

1.1.1  Objetivo Geral

Analisar a viabilidade da consolidacdo de uma confeitaria na cidade de Campina

QGrande-PB.

1.1.2  Objetivos Especificos

e Apresentar um perfil geral da empresa, estabelecer as diretrizes do negdcio;
e Analisar as condi¢des do mercado local;

e FElaborar estratégias de marketing, a fim de atrair e reter clientes;

e Estruturar o negocio através de um plano operacional;

e Realizar um analise financeira sobre a viabilidade do negdcio.
1.2 Justificativa
A pesquisa abordada justifica-se pela relevancia em se estudar o mercado e elaborar
um plano de negécio para a consolidagdo de uma empresa, norteando quais as decisdes e

acoes deverdo ser tomadas, com base no conhecimento técnico e nas estratégias elaboradas.

Mas, principalmente identificar se existe a viabilidade do negodcio, aumentando assim a
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possibilidade de éxito por parte da empresa, e servindo como uma ferramenta de vantagem

competitiva.

Além disso, o estudo beneficiara efetivamente o aluno pesquisador, que tera a
oportunidade de colocar em pratica as ferramentas teoéricas estudadas na graduagdo, assim

como, servird como contribui¢do para outros pesquisadores que se interessarem pela tematica

abordada.

1.3 Estrutura do trabalho

Este trabalho esta dividido em cinco capitulos: o primeiro capitulo introduz o tema,
onde se verifica uma contextualizacdo, para a entdo delimitacdo do tema e do problema, além
dos objetivos gerais e especificos e a justificativa; o segundo capitulo evidencia a
fundamentagdo teorica, apresenta uma revisdo bibliografica a respeito dos temas que
subsidiam na compreensdo do trabalho; o terceiro capitulo trata da metodologia apresenta os
aspectos metodologicos adotados na pesquisa, os quais se referem a: caracterizacdo da
pesquisa, local do estudo e sujeito da pesquisa, a coleta e analise de dados; o quarto capitulo
apresenta a analise dos resultados, onde se apresenta os resultados da pesquisa realizada no
escritorio de projetos; e no quinto € feito a conclusdo, aborda as consideracdes finais a que se

chegou apos a analise dos dados; seguido das referéncias.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo aborda o desenvolvimento do empreendedorismo na historia, assim
como a sua conceituacdo. Realiza uma breve explanacdo sobre o empreendedorismo no
Brasil, e por fim, define e estrutura do plano de negocio, assim como dados relevantes sobre o

setor confeiteiro.

2.1 Empreendedorismo: Breve historico e seus conceitos.

O mundo sofre constantes transformacdes culturais, politicas e econdmicas. O
empreendedorismo surge mediante a estas mudangas, basicamente pautado e no
aproveitamento de uma oportunidade, na inovagao, € no risco atrelado a essa mudanca. Um
individuo se torna empreendedor quando busca algo novo, ou melhorar e aperfeigoar algo ja

existente. Sendo assim, o empreendedor atua como um agente transformador no mundo.

Foi com surgimento das necessidades humanas que a jornada empreendedora cresceu
e foi evoluindo no decorrer dos tempos, mas para que isso fosse de fato concretizado, se faz
necessario um agente transformador, alguém tome a frente, e dé o ponto de partida. Para
Dornelas (2012) os empreendedores sdo pessoas com caracteristicas especiais, visionarias,
que possuem uma visdo a frente de seu tempo, questionam, arriscam, e querem fazer algo

diferente.

Todo o processo empreendedor, assim como sua definicdo, deu-se inicio através da
pessoa de Marco Polo, que em tempos antigos estabeleceu rotas comerciais para o Extremo
Oriente. Basicamente, Marco Polo atuava como um intermedidrio, ele tomaria posse dos
recursos de um capitalista, mediante a contrapartida financeira apds as vendas, dessa forma,
Marco Polo assumia todos os riscos tanto fisicos e emocionais atuando com papel de

comerciante aventureiro (HISRICH et al, 2009).

Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para descrever tanto um
participante quanto um administrador de grandes projetos de produgao (castelos, fortificacdes,
prédios publicos, catedrais), mas ndo era tido como uma pessoa propicia a riscos, tento em
vista que todos os recursos financeiros eram de origem governamental (HISRICH et al,

2009).
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No século XVII, adota-se que empreendedor ¢ qualquer pessoa que assume riscos
mediante a comercializagdo, desde comerciantes, fazendeiros, artesdes, € proprietarios
individuais, em que se compra a um prego certo ¢ vendem a um preco incerto, portanto

operam com risco (HISRICH et al, 2009).

No século XVIII, foi instituida a diferenciacao entre o empreendedor ao fornecedor de
capital (investidor de risco). Com a revolucdo industrial, um exemplo bastante claro dessa
época foi Thomas Edison, um inventor que desenvolvia novas tecnologias no setor da
eletricidade, mas que era incapaz de financiar suas proprias invengdes, sendo necessario

recorrer a capital de um outro, o investidor de risco (HISRICH et al, 2009).

No final século XIX e inicio do século XX, ndo se distinguia empreendedores de
gerentes, pois eram vistos como aqueles que gerenciavam a empresa, efetuando compras e
pagamentos, elaborando planos e acdes empresarias. J4 em meados do século XX, institui-se
uma nog¢ao de empreendedor como alguém inovador, ndo sendo necessaria apenas a criagao
de algo novo de fato, podendo ser uma maneira nova desenvolver e aperfeicoar algo ja

existente (HISRICH et al, 2009).

Nos tempos atuais, percebe-se a influéncia desse processo evolutivo na sociedade, a
economias bem estabelecidas, os meios de produgdo mais sofisticados, inovagdes
tecnologicas constantes, novas necessidades e produtos surgindo, cada vez mais, se ver o

empreendedor mudar a forma de se fazer negdcio, e alterar o ambito em que atua.

Existem algumas linhas de pensamento no que tange o empreendedorismo, mas
segundo Chiavenato (2007) a sua origem ¢ pautada na reflexdo de pensadores econdémicos no
século XVIII e XIX que defendiam que a agdo econdmica era conjecturada pelas forcas livres
de mercado e da concorréncia. O empreendedorismo diante das inovagdes que proporciona
tem sido relacionado com um agente transformador que promove o desenvolvimento

econdmico.

Contudo, outras ciéncias sociais tém contribuido para a compreensao do
empreendedorismo, conforme Chiavenato (2007) existem trés visdes acerca desse fendomeno,
sdo elas: a escola dos economistas, a dos behavioristas, e por ultimo a dos precursores dos

tracos de personalidade. Caracterizados no Quadro 1, logo abaixo:

Quadro 1: Empreendedorismo: principais linhas de pensamento

A visio dos Existe concordancia entre os pesquisadores do Empreendedorismo de que os
economistas pioneiros no assunto teriam sido os autores Cantillon (1755) e Jean-Baptiste Say
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(1803;1815;1816). Para Cantillon, o empreendedor (entrepreneur) era aquele que
adquiria a matéria-prima por um determinado prego e a revendia a um prego incerto.
Ele entendia que, se o empreendedor obtivesse lucro além do esperado, isso ocorrera
porque ele teria inovado (Filion, 1999). Desde o século XVIII, o autor ja associava o
empreendedor ao risco, a inovagao e ao lucro, ou seja, ele era visto como pessoa que
busca aproveitar novas oportunidades, vislumbrando o lucro e exercendo suas agdes
diante de certos riscos. Diversos economistas, mais tarde, associaram, de um modo
mais contundente, o empreendedorismo a inovagcdo e procuraram esclarecer a
influéncia do empreendedorismo sobre o desenvolvimento econdomico.

A visao dos
behavoristas

Na década de 1950, os americanos observaram o crescimento do império soviético, o
que incentivou David C. McClelland a buscar explicagdes a respeito da ascensdo e
declinio das civilizagdes. Os behavioristas (comportamentalistas) foram, assim,
incentivados a tragar um perfil da personalidade do empreendedor (Filion, 1999).

O trabalho desenvolvido por McClelland (1971) focalizava os gerentes de grandes
empresas, mas ndo interligava claramente a necessidade de auto realizacdo com a
decisdo de iniciar um empreendimento e o sucesso desta possivel ligacao (Filion,
1999).

A escola dos
tracos de
personalidade

Ainda que a pesquisa ndo tenha sido capaz de delimitar o conjunto de
empreendedores e atribuir-lhe caracteristicas certas, tem propiciado uma série de
linhas mestras para futuros empreendedores, auxiliando-os na busca por aperfeicoar
aspectos especificos para obterem sucesso (Filion, 1991a). Dado o sucesso limitado e
as dificuldades metodoldgicas inerentes a abordagem dos tracos, uma orientagdo
comportamental ou de processos tem recebido recentemente grande ateng@o.

Fonte: (CHIAVENATO, 2007, p.6)

Com base em outra perspectiva da origem do empreendedorismo, Baron e Shane

(2007) afirmam a existéncia de uma relacdo proxima entre o empreendedorismo com as

disciplinas antigas, a exemplo de economia, ciéncias do comportamento (psicologia, ciéncia

cognitiva), e sociologia. Contribuindo ainda mais sobre o entendimento da éarea e suas

perspectivas no ambiente macro e micro inerentes ao mercado.

Em se tratando de fatores econdmicos Schumpeter (1883-1950) no livro teoria do

desenvolvimento econdmico (1997), aborda que o desenvolvimento engloba uma serie de

casos, sao eles:

Introdugdo de um novo bem — ou seja, um bem com que os consumidores ainda nao
estiverem familiarizados — ou de uma nova qualidade de um bem;

Introdugdo de um novo método de produgdo, ou seja, um método que ainda ndo
tenha sido testado pela experiéncia no ramo proprio da industria de transformagéo
que de modo algum precisa ser baseada numa descoberta cientificamente nova, e
pode consistir também em nova maneira de manejar comercialmente uma
mercadoria;

Abertura de um novo mercado, ou seja, de um mercado em que o ramo particular da
industria de transformagdo do pais em questdo ndo tenha ainda entrado, quer esse
mercado tenha existido antes, quer nao;

Conquista de uma nova fonte de oferta de matérias-primas ou de bens
semimanufaturados mais uma vez independentemente do fato de que essa fonte ja

existiu ou teve que ser criada;
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5. Estabelecimento de uma nova organizagdo de qualquer industria, como a criagdo de

uma posicao de monopolio ou a fragmentagdo de uma posicao de monopolio.
Com base nesse pensamento, ¢ perceptivel a relacdo direta que envolve o
empreendedorismo e o desenvolvimento, pois em todos os casos supracitados as agdes estdo
voltadas ao processo empreendedor, 0 que consequentemente gera crescimento econdmico,

emprego e renda, contribuindo para o desenvolvimento da sociedade como um todo.

4

E valido ressaltar que o desenvolvimento, dependendo do seu estagio, impacta
diretamente nas condigdes para o empreendedorismo. Com maior desenvolvimento seja ele
econdmico, tecnologico ou social, proporciona no surgimento de novas oportunidades. Em
conformidade com Baron e Shane (2007, p.12) “As oportunidades tém o potencial de gerar

valor econdmico (ou seja, lucro) e sdo vistas como desejdveis na sociedade em que ocorrem
[ ]”

Baron e Shane (2007, p.10) define o empreendedorismo como “um campo de estudo
que busca entender como surgem as oportunidades para criar novos produtos ou servigos,
novos mercados, processos de producdo, formas de organizar as tecnologias existentes ou

matérias-primas [...]".

Outra definicdo acerca da tematica abordada foi escrita por Hisrich et a/ (2009), no seu
livro chamado “Empreendedorismo”. Segundo o autor:

Empreendedorismo ¢ o processo de criar algo novo com valor, dedicando o tempo e
o esforgo necessarios, assumindo riscos financeiros, psiquicos e sociais
correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfagdo e da
independéncia financeira e pessoal. (HISRICH et al, 2009, p.30).

Como esclarecimento aos acontecimentos atuais acerca do empreendedorismo,
Dornelas (2012) afirma que o empreendedor possui uma colocacdo ampla, interferindo
diretamente na vida da sociedade. Segundo ele:

O momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois sdo os
empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais, encurtando
distancias, globalizando e renovando os conceitos econdmicos, criando novas
relagdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riqueza
para a sociedade. (DORNELAS, 2012, p.9).

Em todo esse percurso histérico e evolutivo do empreendedorismo, percebe-se o
amadurecimento nao s no que diz respeito aos conceitos, mas principalmente na forma como
o empreendedorismo vem contribuindo para a melhoria na vida da sociedade: sdo produtos/
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servigos que contribuem para suprir as necessidades humanas; gera alternativas de emprego e

renda, assim como, provocando um grande impacto no desenvolvimento da regido.

2.2 Empreendedorismo no Brasil

O movimento do empreendedorismo no Brasil s6 comecou a tomar forma e a ser
valorizado na década de 1990, quando foram criados 6rgdos como o Sebrae (Servigo
Brasileiro de Apoio a Micro ¢ Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para
Exportacao de Software). O Sebrae ¢ um dos 6rgaos mais conhecidos do pequeno empresario
brasileiro, pois junto a essa entidade busca oferecer todo o suporte necessario para a criagao
da empresa, como também consultorias para resolucdo dos problemas empresariais. Ja a
Softex busca desenvolver e impulsionar a Industria Brasileira de Softwares e Servigos de TI.
Com isso, o empreendedor encontrou nessas instituigdes formas de auxilio, e acesso a

informagdes que contribuiram para o éxito do negocio (DORNELAS, 2012).

A partir deste ponto, foi instaurada uma crescente valorizagdo do empreendedorismo,
principalmente no que diz respeito ao surgimento de novas politicas de incentivo implantadas
no Brasil. Como ¢ o caso do Programa Brasil Empreendedor, a instituicio do Simples,

Programa Empreendedor Individual e a Lei Geral da Micro e Pequena Empresa.

Devido a ascensao dessas politicas, o numero de empresas disparou, de acordo com o
Empresometro que corresponde ao mapeamento do cendrio empresarial no pais, desenvolvido
pelo Instituto Brasileiro de Planejamento Tributario (IBPT), em 13 de novembro de 2014

existem mais de 15 milhdes de empresas ativas no pais.

Com reflexo dessa perspectiva, existe uma tendéncia crescente de brasileiros que
almejam empreender. Segunda a Endeavor (2013) cerca de 76% dos brasileiros sonham em
ser donos do proprio negdcio, estatisticas estas que revelam ser superiores a paises
desenvolvidos, como ¢ o caso dos EUA e Japao. Ainda em conformidade com a Endeavor, as
justificativas dos brasileiros que almejam empreender foram a independéncia pessoal, auto

realizagdo, melhor perspectiva de renda futura e oportunidade de negdcio.

O Global Entrepreneurship Monitor (GEM), em sua pesquisa anual (relativa ao ano de
2013) sobre o perfil da atividade empreendedora, identificou que no Brasil a taxa de
empreendedores iniciais em 2013, ¢ de (17,3%), mais elevada do que o ano anterior que tinha

sido de (15,4%), como também maior que a de empreendedores estabelecidos, que foi de
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(15,4%), em 2013. Considerando a populagdo brasileira, algo em torno de 123 milhdes de

pessoas, no ano de 2013 terdo cerca de 21 milhdes de novos empreendedores.

O GEM em seus relatorios e pesquisas, os empreendedores sdo divididos em duas
categorias congruentes com as suas motivagdes: o empreendedor por necessidade,
corresponde as pessoas que por nao possuirem qualquer alternativa de ocupagao, optam pelo o
empreendedorismo como fonte de renda; e o empreendedor por oportunidade, sdo as pessoas
onde mesmo com diversas op¢des de ocupacdo optam a empreender por enxergarem uma
oportunidade de negdcio. Conforme a tabela 1 é possivel enxergar a diferenca entre as duas

categorias no Brasil e suas perspectivas.

Tabela 1: Empreendedores segundo a motivagdo, no Brasil e regides, 2012-2013

Regides brasileiras
- : Brasil
Kotivecan do empreendimento Horte Mordects Centro-Oasts Sudects Sul
Medida
Mutivagho 1 P R P R /1 R - 1 S R F i
Tan e opartunideds %] o7 123 il i0% 103 53 138 103 104 132 111 106
Tana e necessidade (%) 47 o 77 E4 EE 3 2 3§ 35 4% 38 i

Znaag :p-:-rtJnida-:I:.'re:ess':Iude 23 23 13 17 18 17 13 13 23 31 i1 ik
Doodumidsde comopercentusldaTEA  B92  TL3 380 ERS  ED4  B2T  B4D  BED TEA TIE T4l TEl

Fonte: GEM , 2013.

A taxa de empreendedorismo por oportunidade no Brasil em 2012 ¢ de (10,7%), sendo
que esta mesma taxa em 2013 corresponde a (12,3%). J4 a taxa de empreendedorismo por
necessidade em 2012 corresponde a (4,7%), e em 2013 esta taxa vai para (5,0%). Com isso,
percebe-se que a taxa de oportunidade estd em ascensdo e ¢ maior do que a taxa de

necessidade demonstrando a vitalidade da cultura empreendedora no pais.

O tema passou a ser fortemente difundido tendo em wvista a relevancia do
empreendedorismo na geragdo de emprego e renda, desta forma contribuindo macicamente
para o desenvolvimento economico do pais. De acordo com a Endeavor (2013) cerca de 90%
dos brasileiros acreditam que empreendedores sdo geradores de emprego, € 74% concordam

que o empreendedorismo ¢ a base de criagdo de riqueza, beneficia a todos nds.
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Mas o cenario do empreendedorismo nacional ndo € tdo favoravel quanto aparenta, de
acordo com alguns estudos realizados, existem alguns empecilhos ou barreiras que dificultam

o processo de empreender.

O primeiro obstaculo enfrentado pelos empreendedores corresponde ao processo
formalizagdo do negocio, que dependendo do segmento em que a empresa ira atuar
consequentemente afetard no tempo e nos custos desse processo. Conforme Paulo Melchor,
consultor do Sebrae, ¢ necessario fazer registros na Junta Comercial, na Receita Federal, na
Secretaria da Fazenda, na Previdéncia Social e no sindicato de cada categoria econdmica. O
Brasil ¢ um pais altamente burocratico no que diz respeito as instituigdes publicas,

dificultando o surgimento de novos negocios.

Outro grande desafio para os empreendedores trata-se do Sistema Tributario
Brasileiro, que dificulta a atividade empreendedora pela sua exagerada burocracia. Conforme
o IBPT a complexidade legislativa do pais também causa grande impacto as empresas
brasileiras, que devem seguir em média 3.639 normas. A elevada carga tributaria imposta no
Brasil ocasiona maiores custos empresarial, sendo estes refletidos nos produtos/servigos que

serdo arcados pelo consumidor final.

Muitos empreendedores reclamam que o maior obstaculo ¢ a falta de capital para se
investir no proprio negocio, mas de acordo com a Endeavor (2013) entre 148 paises, o Brasil
se encontra em 30° colocado quando o assunto ¢ disponibilidade de capital, o problema na
verdade € o acesso a esse credito, o Brasil fica em 64° muito abaixo da média mundial, o
processo ¢ muito burocratico e demorado, sendo necessario apresentar muitas garantias, além

de se comprometer com juros elevados.

Segundo a Endeavor (2013) quando se trata do risco de abrir um negocio, a
preocupacao financeira ¢ a mais evidente entre os brasileiros, tanto para os empreendedores
quanto os que nao sdo empreendedores, seguido pelo o medo de faléncia. Que sera retratado

pela a tabela 2 a seguir:
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Tabela 2: Risco de empreender

- : N
MNa0 & empresndador
[ ]
Total Total Nao
%) Geral Empreendedor Fretende sar protende sar
Incertezas em relacac a
renda 30 25 31 20
Fossibllidads de faléncia 26 24 25 28
Possiodlidade de sofrer um
fracasso pessoal 11 11 13 1o
Insgguranca no trabalho =] = 10 10
Rlsco de perder
a propriedade 5 & T &
Mecessarlo gastar multa 5 T T 3
anergla pessoal ou tempo
MNao sabe,/ N30 respomndau 12 14 8 14
e A

Fonte: Endeavor Brasil, 2013 (amostra 2240)

Em comparagdo a paises com economias desenvolvidas e em desenvolvimento
encontram-se as mesmas preocupagdes, mas com taxas muito mais expressivas. Como

demonstra o grafico 1 a seguir:

Grifico 1: Risco de empreender (Comparagdo Internacional)
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Fonte: Endeavor Brasil, 2013

E perceptivel que os brasileiros sdo extremamente otimistas, € que a maioria pretende
se tornar empreendedor no futuro, o que caracteriza uma vitalidade no que tange o

empreendedorismo. Mas por outro lado, esse otimismo pode ser representado pela a falta de
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conhecimento da situagdo real, por assumirem niveis menores de risco em relagdo aos outros

paises.

Boa parte da populagdo brasileira esta envolvida diretamente com o
empreendedorismo, os aumentos na taxa de empreendedores iniciais ¢ de empreendedores por
oportunidade revelam a relevancia desse segmento. Atualmente as pessoas buscam por
independéncia pessoal, maior liberdade e flexibilidade, motivos estes que estimulam o desejo
de empreender. Mas para se tornar um empreendedor e alcangar o sucesso, € necessario
bastante planejamento e capacitagdao por parte dos interessados, o que nao ¢ dificil, pois no
Brasil se encontra uma gama extensa de 6rgaos que auxilio a esse segmento, como ¢ o caso do
Sebrae, Sistema S (SENAC, SESI e SESC, Banco de Desenvolvimento, Federagdo das

Industrias, incubadoras, Endeavor.

2.3 Plano de Negdcio

Um empreendedor deve ter a capacidade de transformar uma ideia em algo concreto,
fazer com que sua ideia se torne algo rentavel mediante a criacdo da empresa. Com o objetivo
de se alcangar o sucesso ¢ necessario planejamento, dai que entra o papel do plano de

negocio.

De acordo com o Servigo Brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas (Sebrae)
um plano de negocio descreve o empreendimento € o modelo de negdcio que sustenta a
empresa, ¢ um documento de planejamento capaz de demonstrar a viabilidade de um
empreendimento do ponto de vista da estratégia do negocio, do mercado, das operagdes e da

gestao financeira.

Para Dornelas (2012) a elaboragdo do plano de negdcio envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu
ambiente de negdcios. Desta forma, o plano de negdcio traz uma logica que permite refletir

sobre diversos aspectos da sua empresa.

Para maiores esclarecimentos acerca do plano de negdcio, Chiavenato (2007) afirma
que, além do contexto de descrever sobre aspectos mercadoldgicos para a empresa, evita
futura desilusdes ou fracasso que o empreendedor vier a ter. Segundo ele:

O plano de negdcio (business plan) descreve a ideia de um novo empreendimento e

projeta os aspectos mercadologicos, operacionais e financeiros dos negocios

propostos, geralmente, para os proximos trés ou cinco anos. Seu preparo permite a
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analise da proposta e ajuda o futuro empreendedor a evitar uma trajetoria decadente

que o levaré do entusiasmo a desilusdo e ao fracasso. CHIAVENATO (2007, p.132).

Dessa forma, o plano de negocio ¢ uma ferramenta que possibilita ao administrador a
avaliar a viabilidade da empresa, caso seja invidvel por motivos financeiros, técnicos ou de
mercado, chega-se a essa conclusdo no papel e ndo na pratica, evitando a utilizagdo erronea de

capital, consequentemente diminuindo os riscos inerentes ao negocio.

Com a estruturagao desse plano ¢ possivel: estabelecer diretrizes para o negocio; tomar
decisdes acertadas; executar medidas corretivas quando necessario; facilitar a obtengdo de
capital de terceiros (investidores, bancos, incubadoras, Sebrae); aproveitar as oportunidades;
facilitar a comunicacdo entre socios, empregados, clientes, fornecedores e outros

stakeholders.

Segundo Chiavenato (2007), para a realizagdo de um plano de negocio existe um

roteiro em que o gestor deve-se basear:

1. Sumario Executivo;

Analise Completa e Detalhada do Setor;

Natureza Juridica e Estrutura Organizacional da Empresa;
Simulagdo dos Relatérios financeiros;

Plano estratégico;

Plano Operacional,

N o e

Apéndices.

Conforme Hisrich et al (2009), a estruturacdo de um plano de negécio deve se basear

nos seguintes pontos:

p—

Pégina introdutoria;

Sumario Executivo;

Analise do Setor;

Descri¢ao do Empreendimento;
Plano de Produgao;

Plano Operacional,

Plano de Marketing;

Plano Organizacional;

e A T o

Avaliacao de Risco;
10. Plano Financeiro;

11. Apéndice.

Ja Dornelas (2012), afirma que cada negdcio possui caracteristicas distintas um do

outro, sendo impossivel definir um modelo padrao de plano de negdcio, um modelo universal
29



que seja aplicavel em qualquer empresa. Dessa forma, o mesmo autor apresenta varios tipos e

formatos de plano de negodcios que melhor se adequam a cada tipo de empresa.

Finalmente, o modelo de plano de negdcio que serd utilizado neste trabalho, serd
baseado em um modelo proposto por Dornelas em seu livro Empreendedorismo:
Transformando ideias em negdcios. Que por sua vez divide o plano em: Sumario Executivo;
Conceito do Negocio; Mercado Competidores (Analise Setorial, Mercado-Alvo, Necessidade
dos Clientes, Competidores, e Vantagem Competitiva); Marketing e Vendas (Produto, Preco,
Praga, Promogao); Plano Operacional, Analise Estratégicas ( Analise F.O.F.A. Cronograma e
Implantagdo); e a Avalia¢do Final do plano de negdcio. Ja a parte financeira terd concordancia
com o plano financeiro proposto pelo o Sebrae elaborado por Rosa (2013), disponibilizado
gratuitamente pelo o site do SEBRAE de Minas Gerais (www.sebraemg.com.br), o software

¢ conhecido como Plano de Negocio 3.0.

2.3.1 Sumario Executivo

O Sumério executivo trata-se de um resumo claro e objetivo do negdcio, explicando
quais as caracteristicas e diferenciais competitivos do empreendimento, a visdo geral dos
produtos/servigos oferecidos, localizacdo, descricdo dos socios, e principalmente qual o
objetivo da constru¢do do plano de negocio. Dessa forma, € necessaria a devida atencdo para

que a informacao seja transmitida de maneira concisa e convincente.

DORNELAS (2012, p.102) explana que o sumdrio executivo “deve ser dirigido ao
publico-alvo do plano de negbcios e explicitar qual o objetivo do plano de negdcios em

relagdo ao leitor (por exemplo, requisi¢do de financiamento junto a bancos, capital de risco)”.

De acordo com Chiavenato (2007), para a elaboracdo do sumaério executivo, deve-se

seguir 0s seguintes pontos:

e Texto de um paragrafo sobre a natureza do negocio e os aspectos mais
importantes do empreendimento; inclui missdo e visdo do negocio;

e Texto de um paragrafo sobre as necessidades que a empresa vai atender no
mercado;

e Inclui o papel do empreendimento em relagdo a responsabilidade social,

e Resumo das caracteristicas do mercado em que a empresa vai operar;

e Mostra como o mercado esta se comportando em relagdo ao produto/servico a
ser oferecido;

e Breve relatorio sobre os socios do empreendimento;
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e Breve relatdrio sobre os recursos financeiros necessarios.

2.3.2 Mercado e Competidores

Para Dornelas (2012) “toda estratégia de negoécio depende de como a empresa
abordard seu mercado consumidor, sempre procurando se diferenciar da concorréncia,

agregando maior valor aos seus produtos/servigos, com o intuito de conquistar seus clientes”.

Ja Chiavenato (2007) a analise do mercado inclui além de suas caracteristicas, as
variaveis econdmicas, sociais, demograficas e politicas que influenciam o mercado. Assim

como, as oportunidades encontradas.

Com base em Rosa (2013), a analise de mercado visa compreender o mercado onde a
empresa vai atuar, estudando a fundo os clientes, concorrentes e fornecedores da empresa.

Dessa forma, a empresa estara mais municiada no desenvolvimento do plano de agdes.

E valido ressaltar a importdncia da compreensio por parte das empresas as
necessidades dos clientes € como os produtos/servigos propostos por ela podera beneficiar e
satisfazer estes consumidores. O entendimento sobre as percepg¢des € comportamentos dos
clientes ¢ uma ferramenta que garante ndo s6 vantagem competitiva para o negocio, mas

principalmente rentabilidade empresarial.

O empreendedor deve se preocupar como a concorréncia esta atuando, fazendo uma
comparac¢do entre preco, prazo, qualidade, instalagdes, entendendo qual o diferencial que uma
empresa concorrente possui, € mediante a essa comparagdo estabelecer novos métodos

almejando se equiparar ou at€é mesmo superar a concorréncia.

Por fim, em se tratando de fornecedores, deve-se atentar a localizacdo dos mesmos, ao
prazo de entrega e as condi¢des de pagamento. Qualquer negdcio de sucesso possui relagdes
bem estabelecidas com os seus fornecedores, o que garante informagdes e condigdes

diferenciadas a empresa.

2.3.3 Marketing e Vendas

No que diz respeito ao planejamento de marketing, Dornelas (2012), afirma que para a
elaboragdo do plano de marketing:
Deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu produto/servi¢o e conquistar

seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a demanda. Deve abordar

seus métodos de comercializagdo, diferenciais do produto/servi¢o para o cliente,

31



politica de pregos, principais clientes, canais de distribuicdo e estratégias de
promocdo/comunicacdo e publicidade, bem como projecdes de vendas.
(DORNELAS, 2012, p.103).

Outra definicdo acerca do plano de marketing foi escrita por Kotler e Keller (2012), no

seu livro chamado “Administracao de Marketing”. Segundo os autores:

O plano de marketing ¢ o instrumento central para direcionar e coordenar o esforgo
de marketing. Ele funciona em dois niveis: estratégico e tatico. O plano de
marketing estratégico estabelece os mercados-alvo e a proposta de valor a ser
oferecida com base em uma analise das melhores oportunidades de mercado. O
plano de marketing tatico especifica as taticas de marketing, incluindo caracteristicas
do produto, promoc¢do, merchandising, determinacdo de preco, canais de vendas e
servigos. (KOTLER e KELLER, 2012, p.39).

Em se tratando de marketing, logo se remete ao composto de marketing ou os 4 P’s

(quatro pés): produto, prego, praga e promog¢ao. Que correspondem:

2.3.3.1 Produto

Definir como o produto atenderd as expectativas e necessidades dos clientes,
mensurando qual o portfolio dos produtos e as suas respectivas caracteristicas, especificando
modelo, qualidade, tamanho, embalagem, sabores, marca. etc. Da mesma forma no que

corresponde as empresas prestadoras de servigos.

2.3.3.2 Preco

O preco corresponde ao valor monetario que o consumidor ira arcar em obter
determinado produto/servigo e os beneficios oriundos a ele. O pre¢o do novo produto/servigo

sera definido levando em consideracgdo os precos praticados no mercado.

Sendo assim, o pre¢o ndo deve ser tdo elevado, a ponto do consumidor achar que nao
vale a pena adquirir o produto, nem tdo baixo, a ponto do consumidor duvidar da qualidade do
produto e nao deseja-lo adquirir, desta maneira serd necessario identificar qual o prego

considerado pelos os clientes como justo, correspondendo a situagdo atual da empresa.

2.3.3.3 Praga (canais de distribui¢do)

Corresponde a localizacdo da empresa, assim como seus respectivos canais de

distribuicdo. Em se tratando da localizagdo, deve-se levar em consideracdo questdes como
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contrato e prazo de locagdo, caso seja imdvel alugado, vizinhanga, estacionamento, facilidade

de acesso, proximidade de concorrentes e fornecedores, fluxos de pessoas e veiculos, etc.

De acordo com Dornelas (2012, p.160) “os canais de distribuicdo envolvem as
diferentes maneiras que a empresa pode adotar para levar o produto até o consumidor.

Referem-se aos canais de marketing, a distribuicao fisica e aos servigos ao cliente”.

2.3.3.4 Promocdo

Segundo Dornelas (2012) esse topico possui o propdsito de informar, convencer e
reforcar o conceito do produto/servico junto aos consumidores, ativando a necessidade de

adquiri-lo.
2.3.4 Plano Operacional

Segundo Chiavenato (2007) o plano operacional ¢ pautado no planejamento do
processo produtivo mediante a previsdo da demanda, lucro operacional e do fluxo de caixa,

como também o or¢amento das despesas gerais e simulacdo do balango patrimonial.

Com base em Rosa (2013), o plano operacional visa explicitar os aspectos referentes:
ao arranjo fisico (layout), a capacidade produtiva comercial e prestagdo de servigos, aos

processos operacionais, € necessidade de pessoal.

Ja Dornelas (2012) afirma que, o plano operacional “Deve conter informagdes
operacionais atuais e previstas de fatores como: /ead time do produto ou servigo, percentual

de entregas a tempo, rotatividade do inventario, indice de refugo [...]”.

O que de fato ¢ perceptivel neste plano, ¢ que existe uma preocupagdo com a area de
producdo e logistica da empresa, além da estocagem, toda a entrada, processamento, e saida
dos produtos devem ser atentamente controladas, de maneira que se evitem desgastes,
desperdicios e retrabalho. Contribuindo com um melhor aproveitamento dos recursos

disponiveis.
2.3.5 Analise Estratégica

Tanto o ambiente interno quanto externo exerce uma enorme influéncia para o
negdcio, essa avaliagdo estratégica ¢ baseada na analise da matriz F.O.F.A (ou do inglés,
SWOT), que significa For¢as, Oportunidades, Fraquezas, e Ameacas. Que dizem respeito as

vantagens e desvantagens, internas ou externas inerentes ao negocio.
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2.3.6 Plano Financeiro

O planejamento financeiro visa enxergar a viabilidade do negdcio através dos
principais dados financeiros, se o capital arrecadado com a comercializacdo do
produto/servigo da empresa vai ser suficiente para arcar com todas as obrigagdes financeiras

(custos, despesas, investimentos, remuneragao dos sécios, etc.).

Sobre o plano financeiro, Hisrich et al (2009) descreve:

O plano financeiro fornece ao empreendedor um panorama completo da quantidade
de recursos financeiros que estdo entrando na empresa, quando, para onde estdo
indo, quando esta disponivel e a posicao financeira projetada da empresa. Oferece a
base de curto prazo para controle or¢amentario e ajuda a prevenir um dos problemas
mais comum nos novos empreendimentos — a falta de dinheiro. (Hisrich et a/, 2009,
p.308).

Dornelas (2012, p.103) afirma que o plano financeiro “deve apresentar em numeros

todas as agdes planejadas para a empresa e as comprovacdes, por meio de projecdes futuras

(quanto necessita de capital, quando e com que propo6sito) de sucesso do negocio”.

Conforme Rosa (2013), o plano financeiro deve abranger: a estimativa dos
investimentos da empresa, a necessidade do capital de giro, estimativa dos custos (unitario de
matéria-prima, comercializacdo, mao-de-obra, depreciagdo, etc.), estimativa do faturamento
mensal, demonstrativo de resultados, e principalmente indicadores de viabilidade do negodcio

(ponto-de-equilibrio, lucratividade, rentabilidade, prazo do retorno do investimento).

2.3.7 Avaliacao do Plano de Negdcio

Segundo Rosa (2007) o plano de negdcio ¢ um instrumento valioso de planejamento,
no qual deve ser consultado e acompanhado constantemente pelos gestores, contribuindo na
tomada de decisdes mais acertadas. Procurando se adaptar as mudangas inerentes ao mercado,
de maneira que a empresa mantenha competitividade perante os concorrentes. Ao final, o
mesmo autor ressalta que “Empreender ¢ sempre um risco, mas empreender sem
planejamento ¢ um risco que pode ser evitado. O plano de negocio, apesar de ndo ser a
garantia de sucesso, ird auxilid-lo a tomar decisdes mais acertadas, assim como a nao se

desviar de seus objetivos”.

O motivo que justifica a presente pesquisa permeia sobre a elaboracdo de um plano de

negdcios que venha assessorar a abertura de uma Confeitaria, que mediante as analises no que
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tange o setor confeiteiro, os riscos e as oportunidades inerentes a ele, concluir se existem

condi¢des favoraveis para implantacdo do negocio.

2.4 O setor de confeitaria no Brasil

O setor de confeitaria no Brasil apesar da desaceleragdo no seu desenvolvimento esta
em ascensdo, tanto em faturamento quanto especializagdo da mao de obra e refinamento dos

seus produtos.

De acordo com a Associacao Brasileira da Industria de Panificagdo e Confeitaria
(ABIP) em parceria com o Instituto Tecnologico de Panificagdao e Confeitaria (ITPC), o indice
de crescimento das empresas de Panificagdo e Confeitaria em 2013 no Brasil foi de 8,7%, o
que representa um faturamento de R$ 76.405 bilhdes. O Grafico 2 abaixo, demonstra a

evolucao do setor nos ultimos anos:

Griafico 2: Faturamento do setor de confeitaria
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Fonte: ITPC/ABIP, 2014

Ainda, de acordo com a ABIP e o ITP, desde 2007 o setor ndo apresentava uma
elevagdao menor que 10%, mostrando que no Gltimo ano houve uma desaceleracdo no setor,
devido principalmente a alta nos custos. A farinha, matéria-prima que compoe boa parte dos
produtos de confeitaria sofreu um aumento de 22%, afetando diretamente no preco final do
produto. Outro ponto seria o aumento do salario dos funciondrios, que estdo cada vez mais
capacitados e especializados, segundo os mesmos Orgdos supracitados, o salario médio

cresceu 26%, em média, entre 2010 € 2013.

Diante deste cenario, a ABIP procurou maneiras de reverter essa queda, existe uma
medida solicitada pela a associagdo que se encontra em tramite na Camara Federal que diz
respeito ao projeto de lei 63/2011 ja tendo sido aprovada pela a Comissdo de Constitui¢ao e
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Justica. Trata-se de uma lei que visa estimular o setor de panificacdo e confeitaria mediante a

reducdo da tributagdo dos produtos inerentes a esse segmento.

A Tabela 3 abaixo foi retirada do site da ABIP (www.abip.org.br) e representa um
comparativo sobre o faturamento percentual, o faturamento em reais, o ticket médio
(representa um valor médio de quanto as vendas arrecada de um faturamento), fluxo de

clientes e nimeros de funcionarios com relagdo aos anos anteriores:

Tabela 3: Comparativo do setor entre os anos anteriores

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Fﬂ";&’;ﬂm 13,25% | 11,04% | 1261% 137% | 11,88% 11,6% 8,7%
Faturamento | R$39,61 | A$43.98 | R$4952 | R$563 | Rse62,99 | Re 7028 | Re76.405
(R%) bilhoes bilhioes pilhibes bilhdes bilhces bilhdes bilhoes
Tiquete 9,1% 9,17% 8.97% 10,9% 9,6% 9,4% 9,5%
medio ' ' ' ' pitd y ’
Fluxo de o -
e 413% 1,71% 1.7% 2.80% 2 3% 1.8% 1%
N2 de N _ i
{unciondrios | 413% | 461% 4,6% 3,40% 2 8% 2.9% 2%,

Fonte: ITPC/ABIP 2014

Um fato agravante, perceptivel na tabela 3, ¢ a queda de 1% no fluxo de clientes. De
acordo com um artigo publicado pela Fleischman, empresa conceituada do ramo alimenticio,
uma das explicagdes plausiveis ¢ que houve um declinio no consumo deste tipo de produto
pela nova “geragdo-saude”. Essa geracdo categorizada de geragdo satde sdo pessoas que
tendem a ter um cuidado maior com o corpo € com a saude, se alimentando de maneira mais

equilibrada.

Mesmo com essa queda, o que de fato acontece ¢ uma evolucdo e amadurecimento da
area, o mercado tem crescido e exigido mais profissionalismo, além das novas tendéncias,
criacdo de novas matérias-primas, as lojas especializadas estdo investindo cada vez mais no
seu espaco fisico (layout), de maneira que agregue um maior valor ao servico prestado, assim

com mantenha a atratividade para os clientes.

Outra tendéncia de mercado explicita pela a Fleischman é que devido ao decréscimo

na quantidade de membros na familia brasileira e pessoas morando sozinhas, afeta
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diretamente no tamanho do produto, pois desta forma os produtos serdo comercializados mais

facilmente.

Outro ponto, ¢ que os clientes gostam de experimentar o novo, entdo, as empresas
desse ramo que almejam o sucesso, tem por necessidade acompanhar as tendéncias de

mercado, e inovar constantemente a sua linha de produtos.

Alguns especialistas ressaltam que o cenario é favoravel, principalmente, para as
pequenas empresas que justamente por ndo produzirem em grande escala t€ém a vantagem de

poder oferecer produtos mais artesanais, que possuem otima aceitagao pelos os clientes.

Conclui-se que o setor mesmo apresentando algumas baixas, ndo deixa de ser
promissor, s6 que em contrapartida, para entrar nesse mercado ¢ necessdrio bastante
conhecimento sobre a area, principalmente no que tange a parte produtiva, além de ter todo

um planejamento administrativo.
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3 METODOLOGIA

Na busca pelo conhecimento, ¢ necessario que se estabeleca qual o caminho a
percorrer, ou quais os métodos que se devem utilizar para alcangar o objetivo de estudo. De
acordo com Gerhrdt e Silveira (2009, p.11) “o0 método cientifico compreende basicamente um
conjunto de dados iniciais e um sistema de operacdes ordenadas, adequado para a formulagao

de conclusdes, de acordo com certos objetivos predeterminados”.

3.1 Caracterizacao da pesquisa, quanto a abordagem

Quanto a abordagem, a pesquisa ¢ qualitativa, j4 que se baseia em dados que ndo
podem ser mesuraveis, trabalhando com dados subjetivos, como por exemplo, quais as
oportunidades oferecidas pelo mercado. Conforme Gerhrdt e Silveira (2009, p.32) “a pesquisa
qualitativa preocupa-se, portanto, com aspectos da realidade que ndo possam ser
quantificados, centrando-se na compreensdo ¢ explicagao da dindmica das relagdes sociais”.
Como também quantitativa, ja que também se utiliza de dados estatisticos, graficos e tabelas,
como ¢ o caso de se estudar a viabilidade econdmica financeira para abertura de uma nova
empresa. Segundo Fonseca (2002 apud Gerhrdt e Silveira, 2009, p.33) “A pesquisa
quantitativa recorre a linguagem matematica para descrever as causas de um fendmeno, as
relagdes entre variaveis, etc.”. A fim de contribuir também com atributos mensuraveis, dando

assim maior embasamento a pesquisa.

3.2 Caracterizacdo da pesquisa, quanto aos objetivos e fins

Trata-se de uma pesquisa descritiva, pois busca através de um estudo de caso
identificar, descrever os fatores referentes ao tema abordado, um plano de negocio para um
novo empreendimento. Com isso, ¢ realizada uma analise das relacdes entre as variaveis que
possam contribuir futuramente com os resultados obtidos pela a empresa. Segundo Trivifios
(1987, apud Gerhrdt e Silveira, 2009, p.35) “A pesquisa descritiva exige do investigador uma
série de informagdes sobre o que deseja pesquisar. Esse tipo de estudo pretende descrever os

fatos e fenomenos de determinada realidade”.

3.3 Caracterizacio da pesquisa, quanto aos procedimentos

No que se refere aos meios, trata-se de uma pesquisa bibliografica, pois conforme

Fonseca (2002 apud Gerhrdt e Silveira, 2009, p.32) “a pesquisa bibliografica ¢ feita a partir
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do levantamento de referencias teoricas ja analisadas, e publicadas por meios escritos e
eletronicos, como livros, artigos cientificos, paginas de web sites”. Assim como pesquisa
documental, pois de acordo com o mesmo autor, “A pesquisa documental recorre a fontes
mais diversificadas e dispersas, sem tratamento analitico, tais como: tabelas estatisticas,

jornais, revistas, relatorios [...]”.

Pode ser tratada também como uma pesquisa de Campo, pois segundo Fonseca (2002
apud Gerhrdt e Silveira, 2009, p.37) “[...] caracteriza-se pelas investigagdes em que, além da
pesquisa bibliografica e/ou documental, se realiza coleta de dados junto a pessoas, com o
recurso de diferentes tipos de pesquisa”. Com isso essa pesquisa utiliza das técnicas de
observagdo, entrevistas, depoimentos e estudo de caso, que de acordo Fonseca (2002) o
estudo busca se aprofundar sobre uma organizacao e o setor ao qual esta inserida. Neste caso,
a pesquisa também ¢ tida como participante, j& que o pesquisador se encontra diretamente

envolvido com o objeto de estudo.

3.4 Coleta, analise e interpretacio dos dados

Os instrumentos da pesquisa utilizados além da pesquisa bibliografica e documental
supracitados foi a entrevista semiestruturada, no qual existe um contato direto com
empresarios do ramo alimenticios, como por exemplo, buffet da cidade de Campina Grande-

PB.

Como também a aplicagdo de questionario com alternativas fechadas, que foram
distribuidos por uma plataforma computacional, infernet, mais precisamente a rede social
Facebook destinado ao publico em geral, com o intuito de identificar as expectativas e
percepcdes no que diz respeito aos produtos/servigos ofertados por uma confeitaria, € com
1sso buscar suprir essas expectativas e obter vantagem competitiva no mercado. A amostra do
questionario foi realizada aleatoriamente. O total de pessoas pesquisadas foi de noventa

respondentes.

O instrumento elaborado para analise dos clientes em potencial para uma confeitaria
foi um roteiro de questiondrio, baseado no que foi desenvolvido e preparado por LEAL (2014)
em pesquisa aplicada a cidade de Campina Grande-PB, onde o estudo aplicado ¢ anédlogo ao
que foi desenvolvido nessa pesquisa. A ferramenta foi adaptada e modificada em alguns
pontos especificos em comparacdo a original para uma maior adequagdo a realidade

encontrada ao mercado. O questionario apresentado aborda questdes voltadas para
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encomendas de doces, que serd a forma como a confeitaria ira comercializar seus produtos.
Assim como, buscou-se a importancia que os consumidores proporcionam a esse modelo de
negdcio nos quesitos: localizacdo, estacionamento, qualidade, preco, comprometimento,

atendimento, ¢ entrega.

Além disso, foi utilizada a observacdo, que de acordo com Gerhrdt e Silveira (2009,
p.74) “Ela consiste em ver, ouvir e examinar os fatos, os fendmenos que se pretende
investigar”. De maneira participante, pois segundo o mesmo autor, a processo de observagao
participante acontece pelo contato direto do pesquisador com o fato observado. Dessa forma,
obtém-se informagdes relevantes sobre concorrentes, fornecedores, processo operacional, € o

mercado local.

Quanto a interpretacdo dos dados, o modelo do plano de negocio utilizado serd um
misto entre duas propostas, uma elaborada por Dornelas e outra pelo Sebrae. Essa escolha
ocorreu devido a disponibilidade que Dornelas proporciona em seu livro:
EMPREENDEDORISMO, Transformando ideias em negocios. Diversas opgdes de modelos
cada qual especifico para determinado ramo de atuagdo, ainda assim, os modelos propostos
proporcionam trabalhar com o marketing do negbécio de forma mais abrangente,
principalmente no que diz respeito a aplicagdo de ferramentas, a exemplo, pesquisa de
mercado. Ja o plano financeiro proposto pelo Sebrae (software plano de negocio 3.0)
apresenta uma maior praticidade, assim como disponibilidades de graficos e tabelas para uma
melhor analise. Essa ferramenta se encontra disponivel gratuitamente no site do SEBRAE de

Minas Gerais (www.sebraemg.com.br).

O plano de negocio abordado neste estudo se divide em: Sumadrio executivo; Mercado
e competidores; Marketing e vendas; Plano operacional; Andlise estratégica; Plano financeiro;
e Avaliacdo do plano de negdcio. Com isso, o Quadro 2, abaixo expressa quais foram as

fontes de dados para cada etapa supracitada.

Quadro 2: Fonte de dados

ETAPAS FONTE DE DADOS
Mercado e competidores Questionario; Observagao
Marketing e vendas Questionario; Observagdo; Entrevista ao proprietario do
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buffet Palacio das Nagaes.

Plano operacional

Observacgao

Andlise estratégica

Questionario; Observagdo; Entrevista ao proprietario do

buffet Palacio das Nagoes.

Plano financeiro

Documentos internos da empresa

Avaliagao do plano

Dados obtidos nas etapas anteriores.

Fonte: Elaboragao propria, 2015.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Esse topico esta voltado a atender as expectativas do estudo em questdo. Desta forma
relata-se a estruturagdo do plano de negocio de fato, que subdivide-se em: Sumario Executivo;
Mercado e Competidores; Marketing e Vendas; Plano Operacional; Andlise Estratégica; Plano

Financeiro; Avaliacdo do Plano de Negocio.

4.1 Plano de negocio

20‘
<
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4.1.1 Sumario Executivo

O presente plano de negocio tem por finalidade planejar a abertura de uma confeitaria,
cujo o nome ¢ “Atelier dos Doces”, que trabalha na producdo dos mais variados tipos de
doces, tendo como objetivo fazer parte dos momentos especiais na vida das pessoas.

A empresa se localizara na Rua Vigario Calixto, S/N°, Catol¢, Campina Grande-PB.
Nesse sentido, os clientes em potencial serdo principalmente do género feminino das classes
A, B, C, e que tendem a utilizar desse tipo de servico em dadas comemorativas.

Dentre os produtos a serem ofertados, os principais sdo: tortas, bolos, brigadeiros,
bem-casados, cupcake e biscoitos finos. Elaborados com base nas exigéncias dos clientes,
prezando pela boa qualidade e preco abaixo da concorréncia. Nesse contexto, cabera a
empresa conquistar e fidelizar clientes, fortificando a marca, j4 que a empresa serd introduzida
no mercado.

A empresa mantera suas atividades em um prédio préprio de 6,3x4 metros. Mesmo
possuindo o local, se faz necessario algumas reformas para melhor aloca¢do dos
equipamentos, materiais e produtos finalizados, assim como propiciar um ambiente agradavel
de atendimento ao cliente. O funcionamento do estabelecimento ocorrera da terca-feira ao
sabado, com o horario de atendimento das O8h as 12h, com intervalo para almogo, ¢ das 14h
as 18h horas.

O empreendimento contara com dois socios, que desenvolverdo as atividades da
empresa, um na parte gerencial e outro na parte operacional, classificando-se como Sociedade
Limitada, dado que desenvolverd atividades de produgdo e comercializagdo de produtos no
setor de confeitaria. A empresa ainda contard com mais um funciondrio, que desenvolvera
atividades operacionais de elaboragdo dos produtos. A forma de sele¢do ocorrera mediante a
analise curricular e indicagoes.

A fonte dos recursos sera de origem préopria, financiado pelos socios do
empreendimento, haja vista que o capital inicial necessario para investimento € baixo, isto se
justifica pelo fato do imdvel onde serd instalado o negocio ser proprio. O investimento inicial
¢ de R§ 25.621,63

A lucratividade do empreendimento serd de 13,54% de ganho sobre a receita total,

atingindo por ano um lucro na ordem de R$ 24.351,48. O tempo estimado para retorno do
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capital investido, fica em torno quatorze meses. (Valores sem considerar expectativas de

crescimento sobre o faturamento).

Tabela 4: Indicadores de resultados

Indicadores Ano 1 (sem expectativas de crescimento)
Ponto de Equilibrio 134.259,95

Lucratividade 13,54%

Rentabilidade 95,01%

Prazo de retorno sobre o investimento 13 meses

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribui¢oes

O Empreendimento contard com dois socios, cada um com fungdes especificas e

relevantes para o sucesso do negbcio.

Quadro 3: Dados do socio (1)

Nome: André Igor Rocha e Silva

Endereco: Rua Vereador Benedito Mota, 644.

Cidade: Campina Grande Estado: Paraiba
Perfil:

Formag@o superior em Administragdo de empresas.

Participou do Programa de Educacdo Tutorial — PET.

Pertencente a uma familia empreendedora.

Possui experiéncia no comércio.

Atribuicoes:

Responsavel pela administragdo dos recursos financeiros, planos de marketing e atividades logisticas.

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

Quadro 4: Dados do socio (2)

Nome: Larissa Cavalcanti Diniz
Endereco: Rua Sebastido Vieria da Silva, 428.
Cidade: Campina Grande Estado: Paraiba
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Perfil:

Certificado no curso de confeitaria pelo SENAIL
Participou de outros cursos mais especificos no setor de confeitaria.

Ja atua no setor de confeitaria a um ano.

Atribuicoes:

Responsavel pela produgdo e gestdo de pessoas, assim como buscar novos produtos e novos métodos de

producdo.

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.1.2 Dados do empreendimento

A razdo social do Atelier dos Doces sera:

Quadro 5: Dados do empreendimento

Razao/Denominacio Social Atelier dos Doces LTDA.

CNPJ/CPF 000.000.000-00

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

4.1.1.3 Missdo da empresa

Fazer parte dos momentos especiais na vida das pessoas, com os mais variados tipos

doces.

4.1.1.4 Setores de atividade

O Atelier dos Doces se caracteriza como comércio, tendo em vista que se trata de uma

confeitaria que comercializa produtos alimenticios.

4.1.1.5 Forma Juridica

Sociedade limitada.

4.1.1.6 Enquadramento Tributario

O enquadramento tributario selecionado para que o Atelier dos Doces recolha seus
impostos ¢ o Regime SIMPLES, pois existe a possibilidade de menor tributacdo em relagao a
outros regimes tributarios (Lucro Real ou Presumido), assim como a simplificagdo no
pagamento de diversos tributos abrangidos pelo sistema, mediante uma unica guia, sdo eles:

e Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ);
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e Contribuigdo para o PIS/Pasep;

e Contribuigdo para o Financiamento de Seguridade Social (COFINS);

e Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISS);

e Imposto sobre Operagdes Relativas a Circulagdo de Mercadorias e Sobre Prestacdes de
Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicagdo (ICMS);

e Contribui¢do Patronal Previdenciaria (CPP);

e Contribui¢do Social sobre o Lucro Liquido (CSLL).

4.1.1.7 Fonte de recursos

O empreendimento sera financiado com recursos proprios, Tendo em vista o capital

necessario para a montagem do negdcio sera de R$ 25.621,63.

4.1.2 Mercado e Competidores

4.1.2.1 Mercado alvo

Segundo Dornelas (2012) essa secdo ¢ uma das mais importantes do plano de negocio,
tendo em vista a necessidade que a empresa identifique tendéncias ao redor do negdcio,
podendo ser estas de ordem demografica, econdmica, tecnologica, politicas, legais, sociais e
culturais. SO assim, sera possivel ao empreendedor conhecer satisfatoriamente o mercado que
pretende atuar.

Nesse contexto, foi aplicada uma pesquisa de mercado com os potenciais clientes do
empreendimento. Através da realizacao dessa pesquisa, obtiveram-se resultados que permitem
conhecer com maior precisao ¢ detalhamento o comportamento desses possiveis clientes, o

perfil desse publico e as suas expectativas em relacao a abertura de um negocio desse tipo.
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Grafico 3: Género

Género

B Masculino

B Feminino

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

No que diz respeito ao género, representados pelo Grafico 3, verifica-se que 67% dos

entrevistados sdo mulheres o que corresponde a 60 respondentes, ¢ 33% sdo homens

correspondendo a 30 respondentes.

Grafico 4: Faixa etaria

Faixa Etaria

M Até 18 anos

M Entre 19 e 25 anos
W Entre 26 e 32 anos
M Entre 33 e 39 anos
M Entre 40 e 46 anos
W Entre 47 e 53 anos
W Entre 54 e 60 anos

= Acima de 60 anos

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.
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No que concerne a faixa etaria, representado pelo Grafico 4. 2,61% dos entrevistados
apresentam idade entre 19 e 25 anos, seguidos de uma parcela de 19% com idade entre 26 e
32 anos. A faixa etdria entre 33 e 39 anos, como também entre 40 e 46 anos apresentam 6%
cada uma respectivamente, entre 47 ¢ 53 anos representam 4%, até 18 anos 3%, Acima de 60

anos apresentou apenas 1%, e por fim, entre 54 e 60 anos ndo obteve-se resposta.

Grafico 5: Estado civil

Estado Civil

1% _ 2%

B Solteiro(a)

M Casado(a)

1 Divorciado(a)
M Viluvo(a)

® Outro

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

No que diz respeito ao estado civil dos respondentes, o Grafico 5, demonstra que 68%
dos entrevistados sdo solteiros, 29% sao casados, 5% nao mencionam o estado civil, e apenas

1% se apresenta como divorciado(a).
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Grafico 6: Nivel de escolaridade

Nivel de Escolaridade

2% '1%

2%
5%

B Ensino fundamental incompleto
M Ensino fundamental completo
B Ensino médio incompleto

B Ensino médio completo

M Ensino superior incompleto
M Ensino superior completo

I Pos graduacdo

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

No que tange o nivel de escolaridade dos respondentes, o Grafico 6, demonstra que
58% possuem o ensino superior incompleto, 22% o ensino superior completo, 10% possuem
p6s graduagdo, ensino médio completo 4%, ja o ensino médio incompleto ¢ o fundamental
incompleto apresentam 2% respectivamente, ensino fundamental completo ¢ representado por

apenas 1% dos respondentes.

Grafico 7: Ocupagao

Ocupagao

2% 0%

m Aposentado(a)/Pensionista

B Autébnomo(a)

m Dona de casa ou similar

B Empresario(a)

B Estudante

B Funciondrio(a) de Empresa
Privada

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.
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O gréfico 7 demonstra qual a ocupagdo do entrevistado, 57% sao estudantes, 13% sdo
funcionarios de empresa privada, 10% auténomos, 8% funcionarios publicos, 7% empresario,

3% Donas de casa ou similar, e por fim 2% ndo obteve-se resposta.

Grafico 8: Renda familiar

Renda Familiar

A h

B Até RS 1.449,99

m De RS 1.450,00 ate RS 2.899,99
[ De RS 2.900,00 ate RS 7.249,99
B De R$ 7.250,00 ate R$ 15.000,00

m Acima de RS 15.000,00

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015

O grafico 8, apresenta a renda familiar dos respondentes. 29% afirmaram possuir
renda familiar entre R$2.900,00 e 7.249,99, seguidos por 28% que estdo entre R$ 1.450,00 e
2.899,00. 24% dos respondentes possuem renda familiar até R$ 1.449,99, 11% estao entre R$
7.250,00 e 15.000,00. Os 8% restantes apresentam renda acima de R$ 15.000,00.
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Grafico 9: Qualidade de redes sociais que possui

Quantidade de redes sdciais que possui

B Nenhuma
B Apenas uma
m Apenas duas

B Trés ou mais

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

O grafico 9 apresenta a relagdo dos respondente com a quantidade de redes sociais que
possuem. Desta forma, 59% possuem trés ou mais tipos diferentes de redes sociais, 27%
possuem dois tipos de redes sociais, 9% apresentam apenas um tipo de rede social e 6%

afirmam nao possuirem qualquer tipo de rede social.

Grafico 10: Frequéncia de compra de doces artesanais para consumo em domicilio

Com que frequéncia costuma comprar doces artesanais
(tortas, bolos, brigadeiros, entre outros) para consumi-los
em domicilio

B Semanalmente

B Mensalmente

B Uma vez a cada dois meses

B Uma vez a cada trés meses ou

menos

B Apenas em datas comemorativas

® Outro

4%

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.
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O gréfico 10 inicia as perguntas especificas relacionadas ao ramo em estudo. A
questdo trata da frequéncia com que os entrevistados costumam comprar doces artesanais para
consumi-los em domicilio. 43% dos respondentes costumam comprar apenas em datas
comemorativas, 19% afirmaram realizar esse tipo de compra semanalmente, 17% costumam
comprar mensalmente, 11% uma vez a cada dois meses, 6% nao informaram e 4% uma vez a

cada trés meses ou menos.

Griéfico 11: Frequéncia de encomendas de doces artesanais

Com que frequéncia costuma encomendar doces artesanais
(tortas, bolos, brigadeiros, entre outros)

49
% B Semanalmente

4%
B Mensalmente
2%
/ M Uma vez a cada dois meses

B Uma vez a cada trés meses ou
menos

B Apenas em datas comemorativas

® Outro

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

O grafico 11 trata-se da frequéncia com que os entrevistados costumam encomendar
doces artesanais. 76% responderam que apenas em datas comemorativas, 8% afirmam
encomendar mensalmente, 6% ndo informaram. Ja semanalmente e uma vez a cada dois
meses correspondem a 4% respectivamente, e por fim uma vez a cada trés meses ou menos

representa 2% dos respondentes.
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Grafico 12: Dificuldade de encontrar um lugar especializado em doces

Dificuldade de encontrar um lugar em Campina Grande-PB
especializado em doces

2%

‘.

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

M Discordo totalmente

H Discordo parcialmente
u Indiferente

B Concordo parcialmente

m Concordo totalmente

O grafico 12 demonstra a dificuldade que os respondentes possuem em encontrar um
lugar especializado em doces na cidade de Campina Grande-PB. 37% concordam
parcialmente, 30% discordam parcialmente, 17% sao indiferentes, 14% discordam totalmente,

e apenas 2% concordam totalmente.

Grafico 13: Grau de necessidade para abertura de um negocia especializado em doces

Qual o grau de necessidade que identifica para abertura de
um negocio especializado em doces em Campina Grande-PB

0%

B Nenhuma necessidade
M Pouca necessidade

1 Indiferente

B Necessidade

B Muita necessidade

Fonte: Elaboracdo Propria, 2015.
53



O grafico 13 demonstra qual o grau de necessidade que os respondentes identificam
para a abertura de uma loja especializada em doces localizada na cidade de Campina Grande-
PB. 59% afirmam que existe necessidade, 19% sdo indiferentes, 17% identificam pouca

necessidade, e 6% afirmam possuir muita necessidade.

Grafico 13:Disponibilidade para gastar em encomendas de doces

Quanto estaria disposto a gastar em encomendas de doces

"/

W Até R$22,00
M Entre R$22,01 a R$50,00
™ Entre R$50,01 a R$100,00

M Entre R$100,01 a R$200,00
® Acima de R$200,00

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

O grafico 13 representa o quanto que os respondentes estariam dispostos a gastar em
encomendas de doces. 38% estdo entre R$50,01 ¢ R$100,00, 36% entre R$22,01 ¢ R$50,00,
11% entre R$101,01 ¢ R$200,00, 10% até R$22,00, e 6% estariam dispostos a gostar acima
de R$200,00.
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Grafico 14: Grau de importancia no quesito localizagio

Qual o grau de importancia no quesito localizagao

3%

H N3o importante
B Pouco importante
M Importante

B Muito importante

= N3o opina

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

O grafico 14 diz respeito ao grau de importancia no quesito Facilidade de acesso. 66%
dos respondentes afirmaram ser muito importante, 31% afirmam ser importante e apenas 3%

afirmam ser pouco importante.

Grafico 15: Grau de importancia no quesito espago para estacionamento

Qual o grau de importancia no quesito espaco para
estacionamento

3% 3%

[/

B N3o importante

B Pouco importante

@ Importante

B Muito importante

= N3o opina

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

O Grafico 15 diz respeito ao grau de importancia no quesito espaco de

estacionamento. 38% dos respondentes afirmaram ser muito importante, seguidos de 36% que
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afirmaram ser importante, 20% afirmaram pouco importante, € 0s que ndo opinaram ou

classificaram como ndo importante representam 3% respectivamente.

Grafico 16: Grau de importincia no quesito qualidade do produto

Qual o grau de importancia no quesito qualidade do produto

2%

H N3o importante
B Pouco importante
W Importante

B Muito importante

m N3o opina

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

O grafico 16 diz respeito ao grau de importancia no quesito qualidade dos produtos.

98% afirmaram ser muito importante e apenas 2% afirmaram ser importante.

Grafico 17: Grau de importancia no quesito preco

Qual o grau de importancia no quesito preco

B N3o importante
H Pouco importante
M Importante

B Muito importante

= N3o opina

Fonte: Elaboracdo Propria, 2015.
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O grafico 17 diz respeito ao grau de importancia no quesito preco. 63% afirmaram ser
muito importante, seguidos de 36% que afirmaram ser importante e apenas 1% afirmou ser

pouco importante.

Grafico 18: Grau de importancia no quesito atendimento

Qual o grau de importancia no quesito atendimento

B N3o importante
B Pouco importante
M Importante

B Muito importante

= N3o opina

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

O grafico 18 diz respeito ao grau de importancia no atendimento dos produtos. 77%

afirmaram ser muito importante e 23% afirmaram ser importante.

Griéfico 19: Grau de importancia no quesito entrega em domicilio

Qual o grau de importancia no quesito entrega em domicilio

1% 3%

’ m N3o importante
B Pouco importante

I Importante

B Muito importante

= N3do opina

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.
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O gréfico 19 diz respeito ao grau de importancia no quesito entrega em domicilio.

43% afirmaram ser importante, 34% afirmaram ser muito importante, 18% afirmaram pouca

importancia, para 3% o quesito ndo possui importancia, e apenas 1% nao opinou.

Grafico 20: Grau de importancia no quesito pontualidade e comprometimento

Qual o grau de importancia no quesito pontualidade e
comprometimento

1% 6%

H N3o importante
B Pouco importante
W Importante

B Muito importante

= N3do opina

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

O grafico 20 diz respeito ao grau de importdncia no quesito pontualidade e

comprometimento. 93% afirmaram ser muito importante, seguidos de 6% que afirmaram ser

importante e apenas 1% afirmou ser pouco importante.
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Griafico 21: Bairro mais acessivel
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Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

Ja quando foi mencionado qual o bairro que os respondentes acharam mais acessivel
para esse tipo de negocio, os mais citados foram Centro, Catolé, Prata como demonstra o

gréfico 20.

4.1.2.1.1 Resultados da pesquisa

Com os resultados obtidos pela pesquisa, € possivel nortear-se meios de como o
empreendimento podera se inserir no mercado, assim como foram levantadas informacgdes
referentes ao publico alvo e perfil dos consumidores desse negdcio e suas respectivas
preferéncias.

Conclui-se que os clientes em potencial do Atelier dos Doces sao em sua maioria do
género feminino, com faixa etaria variando entre 19 e 25 anos. No que diz respeito ao grau de
instrucdo dos respondentes, a pesquisa identificou que grande maioria destes sdo de
estudantes do ensino superior.

Sobre a renda familiar, as informagdes encontradas demonstraram bastante equilibrio
entre os valores financeiros, evidenciando que o empreendimento nesse setor atende a um
publico bastante diversificado, inseridos em diversas classes sociais. No que concerne a
quanto os respondentes estaria dispostos a pagar pelo produto/servigo prestados, ficaram entre

R$50,01 e R$100,00.
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Com relacdo ao uso de redes sociais, grande maioria dos respondentes relatou que
fazem uso de trés ou mais redes, o que pode se tornar fundamental para divulgagdo da
empresa e de seus produtos, ja que todo o marketing de prospec¢ao de clientes ¢ feito via
midias sociais, devido ao facil acesso e amplitude de alcance, além de representar custos
quase nulos de divulgagao.

Apenas em datas comemorativas foi a resposta com maior frequéncia em relagdo ao
consumo de doces artesanais em domicilio ou encomendas desse tipo de produto. Desta
forma, ¢ valido ressaltar que a empresa deve dedicar investimentos em divulgagdo e em
produtos personalizados em acordo com a sazonalidade de épocas comemorativas, tendo em
vista que datas como pascoa, dia dos namorados, natal ou ocasides como aniversarios,
formaturas e casamentos possivelmente demandam maiores clientes em busca dos doces.

A grande maioria dos respondentes concordou parcialmente que existe dificuldade em
encontrar uma empresa especializada em doces na cidade de Campina Grande. Nesta vertente,
a maioria de pessoas afirmou que existe a necessidade para a abertura de um negbcio
especializado nesse ramo. Em relacdo a localizacdo desejavel para a abertura dessa empresa,
foram citados ao todo 15 bairros diferentes, sendo destaque com a maior quantidade de
mengoes foi o bairro Centro representando a maior parte das respostas, em seguida o bairro
Catol¢ onde sera instalada a empresa.

Outras informacdes obtidas dizem respeito ao grau de importancia que os clientes
demonstram de acordo com a sua conveniéncia. Nesse sentido, as pessoas ressaltam um
elevado grau de importancia para os quesitos: localizagdo; estacionamento; qualidade dos
produtos; preco; atendimento e pontualidade. No quesito entrega em domicilio os

entrevistados ndo demonstraram priorizar este fator, mas ressaltaram devida importancia.

4.1.2.2 Competidores

O Quadro 6, a seguir apresenta os principais concorrentes do Atelier dos Doces,
trazendo informacgodes relevantes sobre qualidade dos produtos/servigos, atendimento, servicos

aos clientes, prego, condi¢des de pagamento, e localizagdo.

Quadro 6: Competidores

Empresa Servicos Preco Condicoes de pagamento | Localizaciao
Atelier dos | Tortas, bolos, | Brigadeiro (unid): R$1,00 Pagamentos a vista ou no | Catolé
Doces brigadeiros, Torta Kitkat (média): R$120,00 cartdo de crédito

doces  finos, | Torta Naked Cake (média):
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cupcakes, R$120,00
biscoitos finos
e bem casados

Glacé Real | Tortas, bolos, | Brigadeiro (unid): R$1,40 Pagamentos a vista ou no | Catolé
brigadeiros, Torta Kitkat média: R$180,00 cartdo de crédito
doces  finos, | Torta Naked Cake (média):
salgados, R$150,00
biscoitos finos
e outros.

Fresh Cake | bolos, tortas, | Brigadeiro (unid): R$1,35 Pagamentos a vista ou no | Santo
brigadeiros, Torta Kitkat (média): R$180,00 cartdo de crédito Antonio
sobremesas, Torta Naked Cake (média):
tortas R$160,00
decoradas,
salgados,
biscoitos finos
e outros

Tia Fatite | Bolos, tortas, | Brigadeiro: 2,50 Pagamentos a vista ou no | Alto Branco
salgados, Torta  Kitkat (média): Nio | cartdo de crédito
sobremesas, fornece
brigadeiros, Torta Naked Cake (média): Nao
doces finos fornece

La Suissa | Tortas, bolos, | Brigadeiro (unid): R$1,00 Pagamentos a vista ou no | Centro e
sobremesas, Torta Kitkat (média): R$160,00 cartdo de crédito Shopping
brigadeiros, Torta Naked Cake (média): Partage
salgados, R$150,00
sandwiches,
refei¢oes,
drink's, doces
em geral

Fonte: Elaboracao Prépria, 2015.

Com base no estudo realizado, os principais concorrentes do Atelier dos Doces sao os
seguintes: Glacé Real, Fresh Cake, Tia Fatite e La Suissa.

A Glacé Real é uma confeitaria localizada no Catolé, bairro nobre da cidade de
Campina Grande, além da comercializacdo dos seus produtos atende também a pedidos por

encomenda. Destaca-se pela 6tima estrutura fisica, mas apresenta um prego elevado.
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A Fresh Cake ¢ uma confeitaria localizada no Santo Antdnio, que tanto comercializa
seus produtos no estabelecimento como atende a pedidos sob encomenda. O prego ofertado
pelos produtos dessa confeitaria se demonstra ser alto em relacao aos demais.

A Tia Fatita ¢ a mais recente das confeitarias citadas, consequentemente demonstrando
menor representatividade no mercado, se destaca pela sua excelente estrutura fisica e
localizagdo, mas deixa a desejar em variedade nos produtos ofertados, ainda assim, possui um
preco bastante elevado.

A La Suissa, de todas acima citadas ¢ a unica que possui dois pontos de vendas,
consequentemente proporcionando uma otima vantagem em relagdo a localizagdo, pois um
ponto se encontra no Centro da cidade e o outro no Shopping Partage. Além disso, apresenta
uma prego mais baixo em relacao aos outros competidores supracitados. Com tudo, demonstra
boa reputacao e esta no mercado a mais de vinte anos.

Os critérios de avaliagdo dos concorrentes foram pautados na observagdo das
confeitarias, uma vez que estas sdo as que oferecem maior risco para o empreendimento
devido a estrutura fisica, reputagdo. Mas em se tratando de preco, demonstram ser
demasiadamente elevados, desta forma, proporcionando uma fonte de vantagem competitiva

para a empresa abordada no estudo.

4.1.2.3 Fornecedores

A empresa Atelier dos Doces se baseia em produtos de fabricacdo propria, que
necessariamente para serem produzidos precisardo de matéria prima, que em sua grande
maioria pode ser fornecida pelo mercado local, tendo em vista a facilidade e rapidez quanto a
entrega, consequentemente gerando menores quantidades de estoque. E valido ressaltar que
muitos dos ingredientes sdo alimentos pereciveis de baixa validade, sendo necessario a sua
rapida utilizacdo. Observa-se no Quadro 7, a seguir, os tipos de produto a serem adquiridos

inicialmente e os propostos fornecedores.

Quadro 7: Fornecedores

Fornecedor | Localizagdo | Descri¢ao dos itens Prazo de | Preco Condigoes de
entrega pagamento
ASSAT Liberdade Leite condensado, creme de | No ato da | Baixo A vista ou no cartio
leite, doce de leite, | compra de crédito

chocolate, agucar, farinha de

trigo, fermento, e outros
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condimentos.
Atacadao Alto Branco | Leite condensado, creme de | No ato da | Baixo A vista
leite, doce de leite, | compra
chocolate, actcar, farinha de
trigo, fermento, e outros
condimentos.
Makro Itararé Leite condensado, creme de | No ato da | Médio A vista ou no cartio
leite, doce de leite, | compra Makro
chocolate, agtcar, farinha de
trigo, fermento, e outros
condimentos.
Leite Vita Caturité-PB | Laticinios em geral De dois a | Muito A vista ou boleto
trés dias baixo bancario
Empasa Alto Branco | Frutas No ato da | Muito A vista
compra baixo
Feira Centro Frutas, ovos e utensilios No ato da | Muito A vista
Central compra baixo
Lojas Santo | Sdo Paulo- | Embalagens, ingredientes | De trés a | Médio A vista ou no cartio
Antonio SP especificos e utensilios vinte dias de crédito
De Criativa | Centro Embalagens, ingredientes | No ato da | Médio A vista ou no cartio
especificos e utensilios compra de crédito
Palheta Centro Embalagens, ingredientes | No ato da | Alto A vista ou no cartdo
especificos e utensilios compra de crédito
Ideal Festas | Centro Embalagens, ingredientes | No ato da | Médio A vista ou no cartdo
especificos e utensilios compra de crédito
Camplast Centro Embalagens em geral No ato da | Médio A vista ou no cartdo
compra de crédito
Replastil Centro Embalagens em geral No ato da | Baixo A vista ou no cartdo
compra de crédito
RGB Brasil | Liberdade Gas No ato da | Médio A vista
Gas compra

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

4.1.3 Marketing e Vendas

O Atelier dos Doces fornecera doces artesanais de qualidade visando satisfazer as
necessidades dos seus clientes. Com variedade de produtos: tortas, bolos, brigadeiros,
biscoitos finos, doces finos, cupcakes € bem casados. Apresentando como missdo fazer parte

de momentos especiais nas vidas das pessoas.
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Os produtos/servigos oferecidos pela a empresa irdo desde encomenda, buscando
satisfazer as preferencias de cada consumidor, até a entrega dos produtos. A empresa procura
manter-se atualizada no que se refere as tendéncias do setor de confeitaria, refletindo em

sabor e beleza aos seus produtos.

4.1.3.1 Produto

O Quadro 8, a seguir demonstra quais os produtos que serao ofertados pelo Atelier dos

Doces.

Quadro 8: Produtos ofertados

N° | Descricao dos Produtos

1 Torta Simples (grande)

2 | Torta Simples (média)

3 Torta Simples (pequena)

4 | Torta Cercadinho (grande)
5 | Torta Cercadinho (média)
6 | Torta Cercadinho (pequena)
7 | Torta Naked Cake (grande)
8 | Torta Naked Cake (média)
9 | Torta Naked Cake (pequena)
10 | Torta Naked Cake (mini)
11 | Torta Kitkat (grande)

12 | Torta Kitkat (média)

13 | Torta Kitkat (pequena)

14 | Torta Kitkat (mini)

15 | Bolo de rolo (kg)

16 | Biscoito Goiabinha (kg)

17 | Biscoito Parmesao (kg)

18 | Biscoito Meio a meio (kg)
19 | Bem Casado

20 | Cupcake

21 | Doce fino
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22 | Brigadeiro

23 | Bolo

Fonte: Elaborac¢ao Prépria, 2015.

A empresa ira trabalhar com uma variedade de doces, desde os mais tradicionais como
Bolos, Biscoitos Finos e Brigadeiros até os mais sofisticados que sao as Tortas Naked Cake e
Kitkat. Demonstrando variedade em tamanhos, sabores e pregos atrativos. E valido ressaltar
que a empresa busca atender aos anseios de cada cliente individualmente, de forma que seus

produtos possam ser levemente alterados.

4.1.3.2 Preco

Sabe-se que o prego tem grande importancia para a empresa, pois dentre todos os
elementos do marketing, este é o Unico capaz de gerar receita para a empresa, enquanto que os
outros s6 geram custos. Também pode ser considerado como um dos principais elementos na
determinagao da participacao de mercado de uma empresa e a sua rentabilidade.

A precificacdo sera feita de acordo com o publico alvo que se deseja alcangar, as
classes média e alta, além disso, o preco deve estar um pouco abaixo da média encontrada nos
concorrentes que € alta, sem perder a qualidade do produto/servigos oferecidos. Desta forma
objetivando uma participagdo aceitavel no mercado e, a0 mesmo tempo, conferir aos produtos

a imagem de qualidade positiva.

4.1.3.3 Praca

A localizagdo da empresa tem que ser estratégica e bem referenciada. Neste quesito a
empresa apresenta otima localizagdo (Bairro Catolé), tendo em vista ser um bairro nobre da
cidade de Campina Grande e com perspectivas de crescimento, proximo a esta¢do rodoviaria,
shoppings, escolas, supermercados, entre outros.

E valido ressaltar que nos resultados da pesquisa elaborada, o bairro do Catolé foi o
segundo mais citado pelos respondentes como localizagdo de maior acessibilidade, ficando
atras apenas do bairro Centro.

A cidade de Campina Grande — PB possui cerca de 402,912 mil habitantes segundo o
IBGE, sendo a segunda cidade mais populosa do estado e a primeira da sua microrregido, que
polariza dezenove municipios. Ja o bairro do Catolé possui cerca 19.554 habitantes que em

sua maioria sdo do género feminino, segundo o portal (populacio.net.br).
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4.1.3.4 Promocdo

O Atelier dos Doces utiliza como estratégias de divulgagdo da marca determinados
recursos, seguindo o objetivo de tornar a marca mais conhecida perante o mercado
campinense. Fazendo uso quanto as midias virtuais e verbais pelo o baixo custo inerente.

A empresa ird priorizar a manutencao ¢ fidelizacao dos clientes ja existentes através
das redes sociais e cartdes personalizados. Inicialmente, pretende-se utilizar os clientes ja
consolidados como meio de captacdo de novos clientes através do boca a boca.

As redes sociais (como Facebook, Instagram) se mostram muito fortes na divulgagao
dos produtos, principalmente no que diz respeito a promogao de vendas, a partir de sorteios e
promocgodes em datas comemorativas, promovendo a consolidagdo da marca perante o publico
alvo.

E valido ressaltar que a infernet também serd um meio de divulgagdo dos catalogos
com o portfolio disponivel para auxilio ao cliente. Outro ponto seria levar em consideracao a
rede de contatos que os sOcios possuem com pessoas de outros segmentos, mais que estdo
diretamente envolvidos ao setor de confeitaria: como festas, decoracdo, Buffet. O que

facilitaria a inser¢ao da empresa no mercado.

4.1.4 Plano Operacional

Neste topico serd descrito como ird funcionar as instalacdes da empresa, apresentado o
Layout, a capacidade produtiva, os processos operacionais e necessidade de pessoal para o

funcionamento adequado.

4.1.4.1 Layout ou arranjo fisico

Como se trata de um estabelecimento que fornece doces apenas sob encomenda, ndo
se faz necessario um espago fisico muito grande. Desta forma, o ambiente possui 6,3x4
metros distribuidos em trés ambientes: Atendimento, Estocagem e Preparagdo dos doces.

E valido ressaltar que o estabelecimento se encontra em uma galeria de lojas, desta
forma, ndo sendo necessaria a constru¢ao de um banheiro proprio, pois esse compartimento ja

existe para uso coletivo.
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Figura 1: Layout 1

6,30 m

4,00 m

Fonte: Rodolfo Diniz, 2015.

Figura 2: Layout 2

Fonte: Rodolfo Diniz, 2015.

4.1.4.2 Capacidade produtiva

Tendo em vista que a produgdo de doces s6 iniciara mediante a encomenda, ndo existe
a possibilidade de calcular o volume de producdo com precisdo, mas com relacdo a
capacidade produtiva € possivel se chegar a uma estimativa.

A empresa contard com a capacidade maxima de produzir ao dia: 8 tortas, ou 48 bolos,

ou 18 kg de biscoitos finos, ou 150 bem casados, ou 480 brigadeiros, ou 250 doces finos, ou
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200 cupcakes. Sendo que dependendo da demanda diaria pode haver uma proporcionalidade

entre os produtos.

4.1.4.3 Processos operacionais

A empresa funcionara das 08h as 12h, com intervalo para almogo, e das 14h as 18h
horas de terca-feira a sabado, tendo em vista que a maioria dos pedidos tende a ser proximos
dos finais de semana.

No que tange as vendas, os pedidos serdo anotados desde o momento da abertura loja,
estes que poderdo ser efetuados via: e-mail, whatsapp, telefone ou presencial. O mesmo so
podera ser efetuado por um dos sdcios do negécio, tendo em vista um maior conhecimento no
tempo de producdo para determinado produto, assim como os possiveis descontos que
venham ser solicitados pelos clientes.

O processo de produgdo ocorre da seguinte maneira: escolha e medi¢dao dos
ingredientes; preparacdo da massa (ou base); cozimento da massa ao forno; esfriamento;
confeitar; e por fim embalar o produto finalizado.

O Atelier dos Doces pretende fornecer o servigo de entrega, que dependendo do
produto, podera ser entregue por um motoboy terceirizado, ou entdo por um dos socios (em
carro proprio) apos o fechamento da loja, fazendo apenas uma unica rota por turno, sendo

uma no final da manha e outra a noite. Em todos os casos sera cobrada uma taxa de entrega.

4.1.4.4 Necessidade de pessoal

A empresa contard com apenas trés cargos bem definidos, e pessoal qualificado para o

sucesso do empreendimento, como demonstra o Quadro 9:

Quadro 9: Cargos

N° Cargo/Funcao Qualificacoes Necessarias

1 Diretor Administrativo Reconhecer e definir problemas;

Atuar preventivamente;

Ter raciocinio 16gico, critico e analitico;
Ter conhecimento de gestao empresarial;

Habilidade de relacionamentos;

Habilidade para negociar;

Pré-atividade;

Inteligéncia emocional para lidar com
possiveis conflitos;
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Disciplina.

2 Diretor de Producao Conhecimento sobre as receitas;

Saber manusear os equipamentos;
Capacidade de comunicagao;

Habilidade manual;

Senso estético;

Concentragao e atencao a detalhes;
Criatividade, para realizar um trabalho de
qualidade e atender satisfatoriamente as
necessidades do cliente;

Capacidade para trabalhar em equipe.

3 Auxiliar de cozinha Possuir experiéncia com confeitaria;
Cortesia e educagdo para com os clientes;
Capacidade de comunicagao;

Capacidade para trabalhar e equipe;
Responsabilidade.

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

O empreendimento contard com dois sécios, sendo que um serd responsavel pela
administracdo dos recursos financeiros, planos de marketing e atividades logisticas, e o outro
ficara responsavel pela producao e gestdo de pessoas, assim como buscar novos produtos e
novos métodos de produgdo. Ainda contara com um funcionario que exercera a fungao de

auxiliar de cozinha.

4.1.5 Analise Estratégica

A avaliagdo estratégica do Atelier dos Doces ird analisar os fatores criticos que
envolvem a abertura do empreendimento e que interfere nas tomadas de decisdo na hora de

planejar os primeiros passos. Através da analise da matriz F.O.F.A, a seguir:

4.1.5.1 Analise da matriz F.O.F.A
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A analise da Matriz F.O.F.A permite que seja identificado os pontos fortes (forgas e

oportunidades) e os pontos fracos (fraquezas e ameagas) que a empresa poderd apresentar.

Essa analise corresponde a fatores internos da organizacdo e a fatores externos que

influenciam o mercado, como demonstra o Quadro 10:

Quadro 10: Matriz F.O.F.A.

FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS

FORCAS OPORTUNIDADES

Ponto comercial proprio e de boa | Facil aceitabilidade do mercado
PONTOS localizacao; campinense;
FORTES Preco competitivo; | Sazonalidade (datas comemorativas).

Produtos diferenciados;

Atendimento personalizado.

FRAQUEZAS AMEACAS

Marca nd3o consolidada no | Langamento de novos produtos pelos
PONTOS mercado; concorrentes;
FRACOS Capacidade produtiva. Concorrente com imagem solida no

mercado;
Concorrentes informais.

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

De acordo com a analise, o Atelier dos Doces pretende manter uma relagdo de

confianga com seus clientes, praticando precos justos e competitivos, e atendimento

personalizado, além de esta a par das tendéncias de mercado. Desta forma, atendendo as

expectativas dos seus clientes, consolidando a marca no mercado.

Deve-se levar em consideragdo as ameacas inerentes ao setor, que de acordo com a

analise realizada, diz respeito a concorréncia e as tendéncias de mercado. Desta forma, a

empresa deve estar a par de tudo o que acontece em seu ambiente externo, tomando medidas

preventivas, garantindo a competitividade do negocio.

4.1.6 Plano Financeiro

Esse plano tem como objetivo expor em nimeros a viabilidade do Atelier dos Doces,

bem como levantar todos os dados necessarios para a sua implementacao.
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4.1.6.1 Estimativa dos investimentos fixos

Nos quadros a seguir, serd descrito os equipamentos, maquinas, moveis, utensilios,

imodveis e computadores a serem adquiridos, a quantidade necessaria, o valor unitario e o total

a ser desembolsado pelo empreendimento.

Tabela 5: Maquinas e equipamentos

N° | Descricao Quantidade Valor unitario | Total

1 Selador de embalagens 1 R$180,00 R$180,00

2 | Forno pequeno 1 R$800,00 R$800,00

3 Forno grande 1 R$1.500,00 R$1.500,00
4 | Fogio duas bocas 1 R$100,00 R$100,00

5 | Batedeira planetaria 1 R$250,00 R$250,00

6 Liquidificador industrial 1 R$300,00 R$300,00

7 | Micro-ondas 1 R$250,00 R$250,00

8 | Geladeira 1 R$600,00 R$600,00

9 Freezer 1 R$400,00 R$400,00
10 | Luvas 2 R$15,00 R$30,00

11 | Batedeira industrial 121 1 R$3.200,00 R$3.200,00
12 | Bujao de gas 2 R$100,00 R$200,00
13 | Garrafao de dgua 1 R$15,00 R$15,00
14 | Maquina de biscoito 1 R$150,00 R$150,00
SUB-TOTAL (A) R$7.975,00
Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

Tabela 6: moveis e utensilios

N° | Descricao Quantidade Valor unitario | Total

1 | Armario de cozinha 1 R$200,00 R$200,00
2 | Forma retangular 7 R$55,00 R$385,00
3 | Forma redonda 60 R$6,00 R$360,00
4 | Mesa de inox 1 R$800,00 R$800,00
5 | Estante de ferro 1 R$300,00 R$300,00
6 | Tapetes de silicone 2 R$62,00 R$124,00
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7 | Bicos de confeitar 9 R$9,00 R$81,00

8 | Talheres 50 R$3,00 R$150,00

9 | Gaveteiro 1 R$60,00 R$60,00

10 | Formas de acetato com | 14 R$7,50 R$105,50
silicone

11 | Formas de acetato sem | 30 R$1,00 R$30,00
silicone

12 | Panelas 3 R$80,00 R$240,00

13 | Rolo 1 R$20,00 R$20,00

14 | Travessas de vidro 8 R$10,00 R$80,00

15 | Recipientes plasticos 20 R$10,00 R$200,00

16 | Saco de confeiteiro 1 R$80,00 R$80,00

17 | Lixeira pequena 1 R$40,00 R$40,00

18 | Lixeira grande 1 R$150,00 R$150,00

19 | Suporte para 4gua mineral 1 R$25,00 R$25,00

20 | Potes de vidro 4 R$5,00 R$20,00

21 | Balcéo 1 R$750,00 R$750,00

22 | Bancos personalizados 3 R$80,00 R$240,00

23 | Quadro decorativo 8 R$50,00 R$400,00

SUB-TOTAL (B) R$4.840,50

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

Tabela 7: Imoveis

N° | Descricao Quantidade Valor unitario | Total

SUB-TOTAL (C) R$0,00

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

Tabela 8: Computadores

N° | Descricao Quantidade Valor unitario | Total

1 | Computador 1 R$1.000,00 R$1.000,00

SUB-TOTAL (C) R$1.000,00
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Fonte: Elaboracgao Propria, 2015.

e TOTAL DE INVESTIMENTO FIXO

O total de investimento fixo que o Atelier dos Doces ira precisar para montar sua

instalagdo sera na ordem de: R$13.815,50.

Tabela 9: Total do investimento

TOTAL DO INVESTIMENTO FIXO
(A+B+C)

R$13.815,50

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

4.1.6.2 Capital de Giro

O capital de giro necessario para o funcionamento do Atelier dos Doces compreende

recursos que tera disponivel para compra de matérias-primas ou mercadorias, financiamento

das vendas e o pagamento das despesas. Nesse sentido, serd apurado o estoque inicial ¢ o

caixa minimo necessario para o funcionamento regular da empresa.

Tabela 10: Capital de giro em estoque

N° Descri¢ao Qtde Valor Unitario Total
1 Farinha de trigo (kg) 30 R$2,45 R$73,50
2 Margarina (15kg) 1 R$70,00 R$70,00
3 Leite (1) 10 R$2,50 R$25,00
4 Ovo (unid) 90 R$0,25 R$22,50
5 Agtcar (kg) 10 R$1,80 R$18,00
6 Leite condensado (395g) 54 R$3,60 R$194,40
7 Creme de leite (200g) 15 R$2,00 R$30,00
8 Leite em po6 (400g) 1 R$12,00 R$12,00
9 Oleo (1) 4 R$2,90 R$11,60
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10 Chocolate em barra (kg) 5 R$13,00 R$65,00
11 Chocolate em p6 (kg) 1 R$22,00 R$22,00
12 Coco ralado (100g) 5 R$1,80 R$9,00
13 Gelatina (unid) 10 R$0,70 R$7,00
14 Fermento (100g) 2 R$2,00 R$4,00
15 Granulados (kg) 5 R$14,00 R$70,00
16 Doce de leite (400g) 8 R$4,00 R$32,00
17 Cerejas (500g) 1 R$18,50 R$18,50
18 Goiabada (3kg) 1 R$22,00 R$22,00
19 Queijo parmesdo ralado (100g) 1 R$1,50 R$1,50
20 Foésforo (pacote) 1 R$2,00 R$2,00
21 Mistura p/ bolo (400g) 10 R$2,50 R$25,00
22 Frutas Frescas 1 R$70,00 R$70,00
23 Amendoim torrado (kg) 1 R$15,00 R$15,00
24 Nozes (250g) 1 R$15,00 R$15,00
25 Wafer de chocolate (pacote) 30 R$1,20 R$36,00
26 Esséncia de baunilha (unid) 1 R$4,00 R$4,00
27 Chocolates variados (unid) 50 R$3,00 R$150,00
28 Embalagens (unid) 100 R$1,20 R$120,00
TOTAL (A) RS 1.145,00
Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.
e (Caixa Minimo:
Tabela 11: 1° passo: Vendas - Calculo do prazo médio em vendas
Prazo médio de vendas (%) Numero de dias Média
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Ponderada
em dias
Vendas a vista 40,00 0 0
Vendas a prazo 60,00 90 54
Prazo médio total 54 dias
Fonte: Elaboragao Propria, 2015.
Tabela 12: 2° Passo: Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras
Média
Prazo médio de compras | (%) Nimero de dias Ponderada em dias
A vista 50,00 0 0
9
A prazo 50,00 0 45
Prazo médio total 45 dias

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

Tabela 13: 3° Passo: Estoque — Célculo de Necessidade média de estoque

Necessidade média de estoque

Numero de dias

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

Tabela 14: 4° Passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Recursos da empresa fora do seu caixa

Numero em dias

1. Contas a receber — Prazo médio em vendas 54 dias
2. Estoque — Necessidade média de estoque 9 dias
Subtotal de recursos fora do caixa 63 dias

Recursos de terceiros no caixa da empresa

Numero em dias

3. Fornecedores — Prazo médio em compras 45 dias
Subtotal de recursos de terceiros no caixa 45 dias
[Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 18
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Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

Tabela 15: Caixa minimo

1. Custo fixo mensal R$ 5.984,79
2. Custo variavel mensal R$ 6.967,91
3. Custo total da empresa R$ 12.952,70
4. Custo total diario RS 431,75
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 18
Total de B — Caixa Minimo RS 7.771,62
Fonte: Elaboragao Propria, 2015.
Tabela 16: Capital de Giro (resumo)

Descricao Valor
A — Estoque Inicial R$ 1.145,00
B — Caixa Minimo R$ 7.771,62
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) RS 8.916,62

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

Considerando que grande parte das compras da empresa ¢ realizada a vista, levando

em consideragdo melhores desconto, € que as vendas sdo recebidas na sua grande maioria em

um prazo de até trés parcelas (90 dias), € necessario que a empresa disponha de um bom

capital de giro, para subsidiar as atividades do negdcio.

O montante referente ao capital de giro ¢ de R$ 8.916,62 a fim de manter com

conforto, as atividades empresariais ao passo que a empresa receba seus direitos (duplicatas a

receber).

4.1.6.3 Investimentos pré-operacionais

Os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto ¢, antes que ela

abra as portas e comece a vender sera de R$ 2.500,00 como demonstra a tabela.
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Tabela 17: Investimentos pré-operacionais

Descricao Valor
Despesas de Legalizagdo R$ 1.500,00
Obras civis e/ou reformas R$ 1.400,00
TOTAL R$ 2.900,00

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.6.4 Investimento Total

O investimento total ¢ a somatoéria dos valores que corresponde aos investimentos

fixos, financeiros e pré-operacionais, como descreve a tabela 18.

Tabela 18: Investimento total

Descricao dos investimentos Valor (%)
Investimentos Fixos RS 13.815,00 53,90
Capital de Giro R$ 8.916,62 34,79
Investimentos Pré-Operacionais R$ 2.900,00 11,31
TOTAL RS 25.631,62 100,00

Fonte: Elaboragdo Prépria, 2015.

O investimento total estimado é de R$ 25.631,62 necessarios para iniciar 0 novo

empreendimento.
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Grafico 22: Descri¢ao dos investimentos
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Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.

Os recursos necessarios para iniciar o negocio sera 100% financiado por recursos

proprios, tendo em vista o capital necessario nao ser muito elevado.

Tabela 19: Fonte de recursos

Fontes de recursos Valor (%)
RS
Recursos proprios 25.631,62 100,00
Recursos de terceiros R$ 0,00 0,00
Outros R$ 0,00 0,00
TOTAL RS 25.631,62 100,00

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.

4.1.6.5 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

A tabela 20 representa a estimativa de faturamento mensal da empresa, calculado a
partir da multiplicacdo da quantidade estimada de vendas pelo prego unitario. O preco foi
estabelecido a partir das informagdes coletadas na pesquisa, ou seja, quanto os potenciais

clientes estariam dispostos a pagar e o prego praticado pelos concorrentes.
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Tabela 20: Estimativa do faturamento mensal da empresa

Quantidade Preco de Faturamento
(Estimativa de Venda Unitario Total
N° Produto/Servigo Vendas) (em RS) (em R$)
1 Torta Simples (grande) 3 R$ 150,00 RS 450,00
2 Torta Simples (média) 6 R$ 90,00 RS 540,00
3 Torta Simples (pequena) 15 R$ 60,00 R$ 900,00
4 Torta Cercadinho (grande) 4 R$175,00 R$700,00
5 Torta Cercadinho (média) Py R$105,00 R$840,00
6 Torta Cercadinho (pequena) 15 R$70,00 R$1050,00
7 Torta Naked Cake (grande) 3 R$200,00 R$600,00
8 Torta Naked Cake (média) 6 R$120,00 R$720,00
9 Torta Naked Cake (pequena) 3 R$80,00 R$640,00
10 Torta Naked Cake (mini) 18 R$30,00 R$540,00
11 Torta Kitkat (grande) 3 R$200,00 R$600,00
12 Torta Kitkat (média) 6 R$120,00 R$720,00
13 Torta Kitkat (pequena) 8 R$80,00 R$640,00
14 Torta Kitkat (mini) 18 R$30,00 R$540,00
15 Bolo de rolo (kg) 12 R$25,00 R$300,00
16 Biscoito Goiabinha (kg) 14 R$25,00 R$350,00
17 Biscoito Parmesdo (kg) 14 R$28,00 R$392,00
18 Biscoito Meio a meio (kg) 16 R$28.,00 R$448.00
19 Bem Casado 400 R$2,50 R$1.000,00
20 Cupcake 100 R$4,00 R$400,00
21 Doce fino 500 R$1,35 R$675,00
22 Brigadeiro 1500 R$1,00 R$1.500,00
23 Bolo 23 R$19 R$437,00
TOTAL RS 14.982,00

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.
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4.1.6.6 Proje¢do de Receitas

Tabela 21: Projecao das receitas

Periodo Faturamento Total
Meés 1 R$14.982,00
Més 2 R$14.982,00
Més 3 R$14.982,00
Meés 4 R$14.982,00
Més 5 R$14.982,00
Més 6 R$14.982,00
Més 7 R$14.982,00
Meés 8 R$14.982,00
Més 9 R$14.982,00
Meés 10 R$14.982,00
Meés 11 R$14.982,00
Meés 12 R$14.982,00
Ano 1 R$179.784,00

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

Grafico 23: Proje¢do das receitas

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL

_______

179.784
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Fonte: Elaboracdo Propria, 2015.

O faturamento mensal estimado da empresa tem como valor médio R$14.982,00 e
R$179.784,00 por ano. Considerando os diferentes produtos e seus respectivos valores

percentuais de vendas.

4.1.6.7 Estimativa de custo unitario de matéria prima e materiais diretos

As tabelas seguintes descrevem os custos com materiais (matéria-prima + embalagem)

para cada unidade fabricada pelo Atelier dos Doces.

Tabela 22: Custo unitario por produto

N° | Descricao dos Produtos Quantidad Custo unitario
e (ingredientes + embalagem)

1 | Torta Simples (grande) 1 R$47,50
2 | Torta Simples (média) 1 R$28,11
3 | Torta Simples (pequena) 1 R$19,21
4 | Torta Cercadinho (grande) 1 R$64,50
5 | Torta Cercadinho (média) 1 R$39,83
6 | Torta Cercadinho (pequena) 1 R$26,48
7 | Torta Naked Cake (grande) 1 R$77,20
8 | Torta Naked Cake (média) 1 R$46,68
9 | Torta Naked Cake (pequena) 1 R$31,04
10 | Torta Naked Cake (mini) 1 R$10,89
11 | Torta Kitkat (grande) 1 R$89,00
12 | Torta Kitkat (média) 1 R$55,57
13 | Torta Kitkat (pequena) 1 R$37,22
14 | Torta Kitkat (mini) 1 R$13,01
15 | Bolo de rolo (kg) 1 R$5,81
16 | Biscoito Goiabinha (kg) 1 R$5,27
17 | Biscoito Parmesao (kg) 1 R$10,49
18 | Biscoito Meio a meio (kg) 1 R$6,77
19 | Bem Casado 1 RS$1,36
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20 | Cupcake R$1,27
21 | Doce fino R$0,48
22 | Brigadeiro R$0,44
23 | Bolo R$12,52

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.6.8 Estimativa de custo de comercializagdo

Demonstra uma estimativa de gastos com impostos, comissdes de vendedores ou

representantes e com propaganda.

A tabela 23 expde a estimativa de gastos de comercializacdo (impostos, comissoes de

vendedores, propaganda e taxas de cartdes). A principio os custo de comercializacdo da

empresa serd com o recolhimento de impostos, a uma taxa de 8,48% sob a receita, segundo o

SIMPLES nacional, e as taxas de cartdes que representam 2,5% do faturamento.

Tabela 23: Estimativa de custo de comercializagao

Descricao (%) Faturamento Estimado Custo Total
SIMPLES (Imposto Federal) 4,5 R$ 14.982,00 R$ 674,19
Taxa com Cartdes 2,5 R$ 14.982,00 R$374,55
Total R$1.048,74

Fonte: Elaboragdo Propria, 2015.
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Grifico 24: Projecao dos custos de comercializagao

ESTIMATIVA DO CUSTO DE COMERCIALIZA(}.&O
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Fonte: Elaboracdo Propria, 2014.

4.1.6.9 Apuragdo do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

A tabela 41 trds os custos de cada produto comercializado pelo Atelier dos Doces,

incluso todos os materiais necessarios.

Tabela 24: Custo de mercadorias vendidas

N° | Descri¢ao dos Produtos Quantidade Custo unitario Custo total
(ingredientes + CMD/CMV
embalagem)
1 | Torta Simples (grande) 3 R$47,50 R$142,50
2 | Torta Simples (média) 6 R$28,11 R$168,66
3 | Torta Simples (pequena) 15 R$19,21 R$288,15
4 | Torta Cercadinho (grande) 4 R$64,50 R$258,00
5 | Torta Cercadinho (média) 8 R$39,83 R$318,64
6 | Torta Cercadinho (pequena) 15 R$26,48 R$397,20
7 | Torta Naked Cake (grande) 3 R$77,20 R$231,60
8 Torta Naked Cake (média) 6 R$46,68 R$280,08
9 | Torta Naked Cake (pequena) 8 R$31,04 R$248,32
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10 | Torta Naked Cake (mini) 18 R$10,89 R$196,02
11 | Torta Kitkat (grande) 3 R$89,00 R$267,00
12 | Torta Kitkat (média) 6 R$55,57 R$333,42
13 | Torta Kitkat (pequena) 8 R$37,22 R$297,76
14 | Torta Kitkat (mini) 18 R$13,01 R$234,18
15 | Bolo de rolo (kg) 12 R$5,81 R$69,72
16 | Biscoito Goiabinha (kg) 14 R$5,27 R$73,78
17 | Biscoito Parmesdo (kg) 14 R$10,49 R$146,86
18 | Biscoito Meio a meio (kg) 16 R$6,77 R$108,32
19 | Bem Casado 400 R$1,36 R$544,00
20 | Cupcake 100 R$1,27 R$127,00
21 | Doce fino 500 R$0,48 R$240,00
22 | Brigadeiro 1500 R$0,44 R$660,00
23 | Bolo 23 R$12,52 R$287,96

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.6.10 Estimativa dos custos com mao-de-obra

A tabela 25 definird quantas pessoas que deverdo ser contratadas para realizar as

atividades do negocio, como também tras os saldrios e custos com os encargos sociais.

Tabela 25: Estimativa dos custos com mao-de-obra

N° de
Funcio Salario Mensal | Epcargos (27,44%) Total
Empregados ’
Diretor
R$216,23
Administrativo 1 R$ 788,00 R$ 1004,23
Diretor de
~ R$326,28
produg@o 1 R$ 1200,00 R$ 1529,28
Auxiliar de
R$326,28
cozinha 1 R$ 1200,00 R$ 1529,28
TOTAL 3 R$4062,76

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.
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4.1.6.11 Estimativa do custo com depreciacdo

A tabela 26 tras os custos relacionados a depreciacdo dos ativos fixos, com seus

respectivos valores.

Tabela 26: Estimativa do custo com depreciacao

Ativos Fixos

Valor do bem

Vida util | Depreciacao

em Anos | Anual

Depreciaciao Mensal

MAQUINAS E

EQUIPAMENTOS | R$ 7.975,00 10 R$ 797,50 RS 66,46
MOVEIS R$ 4.840,00 10 RS 484,00 RS 40,33
COMPUTADORES| RS 1.000,00 5 R$ 200,00 RS 16,67
Total RS 1.481,50 R$ 123,46

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.6.12 Estimativa de custos fixos operacionais mensais

A tabela 27 descreve todos os gastos que ndo se modificam dependentemente de

volume de produg¢do ou da quantidade vendida em um determinado periodo.

Tabela 27: Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Descricao Custo

Condominio R$50,00
Energia elétrica R$160,00
Telefone + internet R$110,00
Honorarios do contador R$350,00
Pro-labore R$960,00
Manuteng¢ao dos equipamentos R$100,00
Salarios + encargos R$4062,66
Material de limpeza R$40,00
Material de escritorio R$50,00
Depreciagao R$124,79
Gas e agua mineral R$150,00

85




TOTAL R$5.984,79

Fonte: Elaboragao Propria, 2015.

4.1.6.13 Projegao dos Custos

Tabela 28: Proje¢ao Custos Fixos Op.

Periodo Custo Total
Més 1 RS 6.156,25
Mgs 2 R$ 6.156,25
Més 3 R$ 6.156,25
Més 4 RS 6.156,25
Més 5 RS 6.156,25
Més 6 R$ 6.156,25
Més 7 R$ 6.156,25
Més 8 RS 6.156,25
Més 9 R$ 6.156,25
Meés 10 R$ 6.156,25
Més 11 RS 6.156,25
Més 12 RS 6.156,25
Ano 1 R$ 73.875,00

Fonte: Elaboracgao Propria, 2015.

4.1.6.14 Demonstrativo de resultado

A tabela 29 tras todas as informacgoes sobre as estimativas de faturamento € os custos
totais (fixos e varidveis), prevendo o resultado da empresa, verificando se ela possivelmente
ird operar com lucro ou prejuizo.

No caso da Atelier dos Doces, apos ter seus custos deduzidos da receita total, tem
como resultado operacional o lucro de R$ 1.857,84 por més, sendo R$ 22.294,08 anual, valor

sem considerar o aumento de receita.
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Tabela 29: Demonstrativo de Resultado

Descricao Valor Valor Anual (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 14.982,00 R$ 179.784,00 100,00
2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais
diretos e/ou CMV(*) R$5.919,17 R$71.030,04 39,51
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 674,19 RS 8.090,28 4,50
2.3 (-) Gastos com vendas RS 374,55 R$ 4.494,60 2,50
Total de custos Variaveis R$ 6.967,91 RS 83.614,92 46,51
3. Margem de Contribuigdo R$ 8.014,09 R$ 96.169,08 53,49
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 6.156,25 R$ 73.875,00 41,09
5. Resultado Operacional:
LUCRO RS 1.857,84 RS 22.294,08 12,40

Fonte: Elaboracdo Propria, 2015.

Tabela 30: Projecao Demonstrativo de Resultado

Periodo Resultado
Més 1 R$1.857,84
Més 2 R$1.857,84
Més 3 R$1.857,84
Més 4 R$1.857,84
Més 5 R$1.857,84
Més 6 R$1.857,84
Més 7 R$1.857,84
Més 8 R$1.857,84
Més 9 R$1.857,84
Més 10 R$1.857,84
Més 11 R$1.857,84
Més 12 R$1.857,84
Ano 1 R$ 22.294,08

Fonte: Elaboracao Propria, 2015.



4.1.6.15 Indicadores de viabilidade

A seguir, serdo demonstrados os indicadores que ird definir a viabilidade financeira do

empreendimento.

Tabela 31: Indicadores de viabilidade sem considerar crescimento

Indicadores Ano 1
Ponto de equilibrio (R$) R$138.106,17
Lucratividade (%) 12,40
Rentabilidade (%) 86,63
Prazo do retorno sobre o investimento 14 meses

Fonte: Elaboracdo Propria, 2015.

A avaliacdo de viabilidade do negécio compreende os indicadores financeiros
demonstrados nos quadros acima. Através do ponto de equilibrio, se apresenta quanto a
empresa precisa faturar para custear-se em um determinado periodo; a lucratividade ¢ um
indicador operacional, sobre a forma de valor percentual que representa o ganho gerado sobre
o trabalho desenvolvido; a rentabilidade ¢ um outro tipo de indicador, e demonstra a
velocidade com que o capital que foi aplicado na forma de investimento retornara; e por fim,
o prazo de retorno do investimento, que indica a atratividade do negocio, mensurando o
tempo necessario para que se recupere o investimento que foi feito.

Mas para que a empresa possa funcionar bem, ele terd que atingir nos primeiros anos
um ponto de equilibrio no valor de R$ 138.106,17, ou seja, é necessario esse valor para cobrir
todos os custos que envolvem o negocio. E de acordo com o indicador de viabilidade a
lucratividade do empreendimento terd 12,40% de ganho sobre a receita total, atingindo por
ano um lucro na ordem de R$22.294,08. Obtendo assim, uma rentabilidade de 86,63% nos
quatorze primeiros meses, ou seja, em pouco mais de um ano a empresa recuperaria 86,63%
do valor investido através dos lucros alcancgados.

Pode-se concluir que, a decisdo por um projeto de investimento estd pautada na
possibilidade deste satisfazer aos objetivos econdmico-financeiros, que sdo eles, recuperar o
investimento, remunerd-lo e gerar riqueza. Portanto, através das andlises realizadas,
demonstram que o investimento no Atelier dos Doces ¢ viavel, atendendo requisitos
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econdmicos.

4.1.7 Avaliaciao do Plano de Negdcio

Este plano de negocio teve como finalidade demonstrar a viabilidade para a
consolidagdo e um planejamento detalhado de uma confeitaria, localizada em Campina
Grande-PB. Desta forma, servindo como base gerencial para empresa, buscando reduzir os
riscos e incertezas e garantindo a competitividade do negdcio.

Nesse contexto, diante do planejamento detalhado demonstrado pelo plano de negocio,
conclui-se a viabilidade do negécio e a relevancia da introdugdo desta empresa no mercado,
de forma que esta venha a contribuir para o crescimento do setor e da atividade produtiva.

Entretanto, ressalte-se que este cendrio apresentado demonstra apenas uma
possibilidade hipotética de operagao desse empreendimento, os dados fornecidos e os valores
encontrados ndo podem ser considerados como absolutamente verdadeiros, pois além do fato
do mercado estar em transformacao continua, as informagdes expostas referem-se a situagdes

que na pratica podem ou nao serem confirmadas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo desse trabalho teve como foco em elaborar um Plano de Negocio para a
consolidagdo de uma confeitaria localizada em Campina Grande-PB, dentro de caracteristicas
especifica do mercado pretendido, cujo intuito da pesquisa foi realizar uma analise da
viabilidade do empreendimento.

O plano de negbcio ¢ uma ferramenta fundamental no planejamento de um negdbcio,
podendo ser utilizado para estudar a possibilidade de abertura de um empreendimento, estudar
os gargalos das operagdes, controle dos gastos, definicio de estratégias, entre outros. E
importante analisar as condigdes externas a empresa, as possiveis ameagas ¢ oportunidades
que poderdo surgir, de maneira que o gestor esteja preparado para as adversidades ou o
aproveitamento melhor de uma oportunidade.

No que se refere a este estudo, buscou-se apresentar um perfil geral e as diretrizes do
negocio, elaborar as estratégias de marketing, estruturar o negdcio através do plano
operacional e principalmente estabelecer uma analise financeira sobre a viabilidade do
negocio, que com base no capitulo anterior atendeu a todos objetivos citados. Demonstrando
que o empreendimento ¢ um investimento viavel e rentavel, onde o capital investido sera
recuperado em apenas quatorze meses.

O Atelier dos Doces preocupa-se com a variedade e qualidade dos produtos ofertados,
assim como o preco, que serda praticado abaixo da concorréncia. Além disso, existe uma
disponibilidade de personaliza¢do dos doces, de acordo com as necessidades dos clientes e
que nao fuja aos limites de produ¢do do negocio.

Como foi abordado anteriormente, existe uma perspectiva de mercado de que o numero
de membros por familia cada vez mais vem diminuindo, o que implica a necessidade por
produtos menores. Neste contexto, a empresa em questdo, oferece a linha de produtos mini,
que sdo menores no tamanho e consequentemente com precos ainda mais acessiveis,
atendendo as pessoas que nao pretendem gastar muito com esse tipo de produto.

Outro ponto relevante, diz respeito a sazonalidade desse mercado tendo em vista uma
maior aceitacdo em datas comemorativas como pascoa, natal, dia dos namorados, entre
outros. Neste sentido, a empresa pretende produzir produtos tematicos referentes a essas
dadas, consequentemente oxigenando ainda mais o negocio e fortalecendo a marca perante o

mercado.
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Tendo em vista, que um dos momentos mais esperado em qualquer festa ¢ a mesa de
doces, e que o doce ¢ algo que agrada e causa sensagdes prazerosas nas pessoas, existe uma
alta aceitabilidade desse mercado, o que demonstra que havendo uma boa administracao, as
chances de sucesso desse modelo de negdcio sdo altissimas.

Por fim, ¢ valido ressaltar que o plano de negdcio ndao pode ser meramente um arquivo,
apods a abertura do negocio o plano deve ser constantemente atualizado devido as mudancas
inerentes ao mercado, a fim de garantir informacdes realistas que possam servir como a base

para gerenciamento para empresa.
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7 APENDICE

Pesquisa de Mercado: Formulirio de pesquisa com relacio a implantacio de uma empresa

especializada em doces.

O presente questionario tem o objetivo de adquirir informagdes relevantes para a abertura de uma
empresa especializada em encomendas de doces, localizada na cidade de Campina Grande-PB. Assim

como, obter uma maior compreensdo em relagdo aos potenciais clientes.

Essas opinides serdo de grande importancia para orientagdo no trabalho de conclus@o de curso (TCC) do
aluno André Igor Rocha e Silva, estudante do curso de Administracdo da Universidade Federal de

Campina Grande (UFCG).
Desta forma, agradeco a sua colaboragao, o questionario levara cerca de 5 minutos para ser respondido.

OBS: O questionario possui carater anonimo, desta forma nao serd necessaria a sua identificagao.

PARTE 1 - PERFIL DO CUNSUMIDOR

1) Género.

() Masculino () Feminino

2) Faixa Etaria.

() Até 18 anos ()26a32anos ()40a46anos ()54 a60anos
()Entre 19 e25anos ()33a39anos ()47a53anos () Acima de 60 anos
3) Estado Civil.

() Solteiro (a) () Casado (a) () outro

() Viuvo (a) () Divorciado (a)

4) Escolaridade.

() Ensino fundamental Incompleto () Ensino médio completo () Pos graduacao
() Ensino fundamental completo () Ensino superior incompleto

() Ensino médio incompleto () Ensino superior completo

5) Ocupacio
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() Aposentado(a)/Pensionista

() Autdénomo(a)

() Dona de casa ou similar

() Empresario(a)

() Estudante

() Funcionario(a) de Empresa Privada

() Funcionério(a) Publico

() Outro

6) Renda Familiar Mensal (E importante somar o rendimento de todos os membros da familia).
() Até R$ 1.449,99

() De R$ 1.450,00 ate R$ 2.899,99

() De R$ 2.900,00 ate R$ 7.249,99

() De R$ 7.250,00 ate R$ 15.000,00

() Acima de R$ 15.000,00

2 PARTE - CONSUMIDOR

7) Vocé possui algum tipo de rede social?
() Nenhuma

() Apenas uma

() Apenas duas

() Trés ou mais

8) Com que frequéncia vocé costuma comprar doces artesanais (tortas, bolos, brigadeiros, entre

outros) para consumi-los em domicilio?
() Semanalmente

() Mensalmente

() Uma vez a cada dois meses

() Uma vez a cada trés meses ou menos
() Apenas em datas comemorativas

() Outro

9) Com que frequéncia vocé costuma encomendar doces artesanais (tortas, bolos, brigadeiros, entre

outros)?
() Semanalmente
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() Mensalmente

() Uma vez a cada dois meses

() Uma vez a cada trés meses ou menos
() Apenas em datas comemorativas

() Outro

10) Vocé sente dificuldade de encontrar um lugar em Campina Grande-PB especializado em doces?
() Discordo totalmente

() Discordo parcialmente

() Indiferente

() Concordo parcialmente

() Concordo totalmente

11) Qual o grau de necessidade que vocé identifica para abertura de um negécio especializado em

doces em Campina Grande-PB?
() Nenhuma necessidade

() Pouca necessidade

() Indiferente

() Necessidade

() Muita necessidade

12) Quanto vocé estaria disposto a gastar com encomendas de doces?
() Até R$22,00

() Entre R$22,01 a R$50,00

() Entre R$50,01 a R$100,00

() Entre R$100,01 a R$200,00

() Acima de R$200,00

13) Por favor, indique qual a importincia dos itens abaixo para sua decisio ou escolha deste tipo de

estabelecimento:
a) Facilidade de acesso (localizacio)

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina
b) Espaco de estacionamento

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina

¢) Qualidade dos produtos
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( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina
d) Preco

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina
e) Atendimento

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina
f) Entrega em domicilio

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina
g) Pontualidade e comprometimento

( )Muito importante ( )Importante ( )Pouco importante ( )Nao importante ( )Nao opina

13) Qual o local (bairro) que vocé acha mais acessivel para que seja instalada uma doceria

cidade de Campina Grande-PB?

na
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