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RESUMO

Este estudo objetiva a reahzagao de um plano de negbcio para a venf icacdo. de',
viabilidade de um empreendlmento de uma Confeitaria de bolos na cidade de Nova
Gléria-Go. O plano de negocnos é um instrumento de grande importancia para
empreendedores, pois reflete a realidade, as perspectlvas e as estratégias da
empresa. Neste trabalho serd apresentado informacgbes sobre o mercado de

trabalho em que a empresa ira atuar, desenvolvendo a estrutura necessaria parao

sucesso no funcionamento do novo empreendlmento e os possiveis resultados que
poder&o ser alcancados através do P|ano de Marketlng do Plano Operacional e do
Plano Flnancelro .

Palavras-chave: confeitaria; 'empreendedores; SUCEesSsO.
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'ABSTRACT

This study aims to carry out a business plan for verifying the feasibility of an
enterprise of a cake confectionery in the city of Nova Gléria-Go. The business plan is
a very important tool for entrepreneurs because it reflects the reality, prospects and
the company's strategies. This work will be presented information on the labor market
in which the company will act, developing the necessary infrastructure for the
successful operation of the new venture and the possible results that may be
achieved through the Marketing Plan, Operational Plan and Financial Plan.

Keywords: confectionery; entrepreneurs; success.
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*JNTRODUQEO

Vrvemos em um mundo em que ser empreendedor esta cada vez mals dlﬂcﬂ

pors exrste uma enorme concorréncia em todos os ramos de comércio, sendo assrm o
antes de comegar um negocio & mdrspensavel que se conhega bem o produto que, .
quer vender ‘porém apenas isso é pouco, é necessano munta pesqulsa anahse e o

planejamento Para tanto a elaboragao de um Plano de Negocro torna-se»

mdlspensave! com ele & possrvel ter entendlmento profundo do investimento, dos'v

- ?chentes da concorrenma dos fomecedores,- das tendéncias sobre o] produto_no -

futuro e da srtuagao frnancerra

[} Plano de Negoclo é uma ferramenta utmzada para descrever o

a planejamento de um novo negocao ‘sendo este, elaborado de acordo com as
atividades que ‘serao reahzadas peia empresa ele deve ser flexrvel podendo ser
. aiterado a partrr doi mlcro do funcronamento da organlzagao ’

0 presente trabalho representa a tentatlva de estudo da possrvel

rmplantagao de um negocno com base nos conhecrmentos adqumdos no curso de

admlmstragao “assim possrbnlntando a cnagao e estruturagao de um Plano de
} negocros para uma Confertarra de Bolo que sera 1mplantada na cidade de Nova'

Gléria-Go. . , , ,
O trabalho teve como objetlvo desenvo!ver um estudo de vaabllrdade

,econémlca (Plano de Negomo) para a |mp|antagao da Confeltana Bom Sabor na .
crdade de Nova GIorra—Go utrhzando—se de metodos CIentn‘“ cos para auxiliar na sua
| ‘construgao e Justlﬁcar a eﬁcacra ou ineficacia do futuro ampreendrmento E tendo

como Objetrvos Especmcos fazer um pro;eto de negocno pesqunsar e conhecer 0
_’ mercado desejado anahsar os dados da pesqursa e os resultados provavens a fi m,
de buscar o posrcronamento profi ssaonal do autor através do aumento de» o
1 conhecrmento ea procura de lnformagoes que estruture e viabilize seu pro;eto

A justrfrcatrva para o atual plano de negocro e desenvolver um pro;eto que :
seja a reahzagao de um sonho e tambem que se tornou uma oportumdade de'

‘ ‘nagocro tanto para o autor quanto para seus famuhares

e foco seréd o preparo de bo!os confertados que o drferencre de seus -

concorrentes e que traga alto prazer na degustagao dos mesmos

Para |sso foi necessarro realizar uma pesqursa de mercado para formagao

. _',de dados que caracterlzou o ambrente externo e ajudou no desenvolvnmento do
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ambiente interno, dando atenc8o ao cendrio atual de comercializaggo de bolos e a

estrutura fisica fundamental para a realizacéo das atividades. A'projefgéo financeira
} tambem f0| retratada e rewsada pois dara a evoluc;ao das vendas e dos gastos no

decorrer dos anos para que se venﬁque a sustentabihdade do negacio. Contudo '
isso se fundamenta em elementos teoncos que aponam o entendlmento das

" posswels mudangas que levem o negocno a0 sucesso.

0 trabalho foi estruturado comc um Plano de Negocno com fundamento

‘ te6rico sem abandonar caracten»stlcas idealizadas pelo autor sobre a cnagao do

empreendlmento ‘pois faz parte do perfil do empreendedor buscar conhecumento

' 'sem negar o que acredlta ser a forma de concretizar seus sonhos. Abordando temas

necessarios para o desenvolvnmento do plano de negocnos Por esse motlvo a

: d|wsao dos capltulos do trabalho estd da segumte forma: Referencnal Teonco -
- Sumario Executlvo PIano de Marketnng, Plano Operacuonal Plano Financeiro e a
-~ Avaliacéo dofProjeto., '

O Referencial Teérico cita diversos autorés abordando tematicas

B importantes para a Ilgagao entre teoria e projeto. Os contextos descritos serdo

mensurados segumdo uma relagdo que se inicia na compreensao do

S empreendedonsmo na conceituacgao e caracterizagéo— do termo empreendedor, na

utilidade e estruturag:ao deste plano de negocno na abordagem ao ramo de
confeltana e no método de preparo.

0} Sumano Executivo aponta a oportumdade de negocio, - dados do
empreendlmento e o perﬁl do empreendedor deﬁnmdo a mlssao a visdo e os

 objetivos.

O Plano de Marketing estudou o mercado, identificando os clientes, os
concorrentes e os colaboradores através de pesquisas que identificou o ambiente
em que atuard. Além de apresentar as estratégias que serao "'utiiizadas a andlise

‘ SWOT1 as formas de atendzmento as técnicas de vendas como foram utmzadas a

propaganda a promogao a pubhcldade e o Plano de Acdo.
O Plano Operacional apresenta a localidade do novo empreendlmento o
Iayout2 da ‘empresa, seus métodos e sistemas de produgao a capamdade produtlva -

_ldeallzada os processos de comercuahzagao eo dlmensmnamento de pessoal Em

SWOT é uma sxgla onunda do |d|oma mgles ‘um acrénimo de Forgas (Strengths) Fraquezas,
gWeaknesses) Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats). v
Layout - representa a estrutura organizacional da empresa.
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resumo apontou a estrutura Os recursos e a gestao necessaria para a realizacao:

: das atividades do novo negacio.

O Plano Financeiro trata de todos os niveis de mvestxmentos e de gastos, da

definicao do balanco patrimonial, do fluxo de caixa e os indicadores de viabilidade -

finahceira. A fim de apontar os custos da cria!géo' do empreendimentb e da

perspectiva de crescimento e desenvolvimento. As Avaliagdes do projeto Ihes d&o os
resultados obtidos para concluir a viabilidade em criar uma confeitaria na cidade de

Nova Gléria-Go, se conseguira cumprir os objetivos tracados e se havera eficacia ou

ineficacia do novo empreendimento.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

A teoria do empreendedorismo sofreu evolugdes no decorrer dos séculos,
assumindo novos conceitos até a sua forma atual. Conforme Domnelas a andlise

histérica esté da seguinte forma:

A definicdo de empreendedorismo pode ser creditada a Marco Pdélo, que
tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, onde assinou um.
contrato com um homem que possui dinheiro para vender as mercadorias
deste. O capitalista era alguém que assumia os riscos de forma passiva, 0
aventureiro empreendedor assumia papel ativo, correndo riscos fisicos e
emocionais. Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir
aquele que gerenciava grandes projetos de produgdo. Onde o individuo ndo
assumia grandes riscos, apenas gerenciava os projetos, utilizando recursos
disponiveis, provenientes do governo do pais. Século XVII, a relagéo entre
assumir riscos e empreendedorismo ocorreu nessa época, onde o
empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para
realizar algum servigo ou fornecer produtos. Século XVIIl o capitalista € o
empreendedor. foram finalmente diferenciados, empreendedor — ‘significa
aquele que assume riscos — e capitalista — aquele que fornece capital.
Séculos XIX e XX, os empreendedores foram confundidos com os gerentes
ou administradores, que empreender o negécio significa tomar as decisdes
de controle e gestdo (DORNELAS, 2005, p. 29).

O empreendedorismo no Brasil € bem recente. Segundo Dornelas (2005) o
movimento comegou a ganhar forma na década de 90, quando algumas entidades
ligadas ao setor empresarial foram criadas, tais como: SEBRAE e Softex. Onde
diversos programas de incentivo ao empreendedorismo ‘injetaram milhdes de reais
na capacitacédo de diversos empreendedores pelo pais. Atualmente os principais
incentivos ao empreendedorismo parte das universidades brasileiras, que nesse
contexto destaca Dornelas (2005) que diversos cursos vém capacitando alunos de
graduacao a teorias de empreendedorismo, especialmente engenharia e tecnologia
incluindo cursos de MBA?.

- A palavra empreendedorismo de acordo com Dolabela (1999) deriva da
palavra entrepreneurship, tratando-se de um neologismo para designar setores de
estudo que caracterizam os empreendedores conforme seu perfil, suas origens,
suas atividades, seus sistemas de produgéo e seu universo de étuagéo.

3 MBA - Master in Business Administration — em poﬂugués significa, mestre em administracdo de

empresas. Apesar do nome, o -MBA ndo é um mestrado. No Brasil é considerado um curso de

especializacéo, latu sensu, porque € voltado para a prética profissional.
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“Empreendedonsmo @ o envolvnmento de pessoas e processos que, em ,

| ‘conjunto levam a transformagac de ideias em oportunldades (DORNELAS 2005'

p 39). O significado de- empreendedonsmo e tratado ‘por conceltos que sao

relacionados ao comportamento das pessoas em vnsar ou pianejar um negocao e os

' fatores que sao decnswos para a tomada de decisdo. -

A 1dela de empreendedonsmo surge através de contatos especsallzados nos

‘vérios ramos de atlwdades em circulos de conhecimento tecnolégico e de

' conhecnmento mercadologloo como complementagao ou associagdo (BERNARDl '

2007, p.8). Em outras palavras empreendedonsmo tambem pode ser consnderado

"como o estudo destinado ao desenvolvumento de capac:dades e hablhdades :
, relacmnadas a cnagao ou seja, é saber |dent|f icar oportunldades e transforma—las

em realidade.

0 sucesso da implantagéo de um negécio depende ndo somente de colocarr

-uma ideia em pratica e s:m de tambem analisar as viabilidades do pro;eto e os
 mecanismos necessancs para o seu desenvolwmento A ﬂm de que o negocno

desejado nao seja uma frustragao o
; Percebe-se que o empreendedonsmo consnste na cnagao de um novo
negécuo Ideahzado e definido com tracos de oportunldades e do conhecnmento do,

~ ambiente. E que. ‘de acordo com Dornelas deve assumir nscos calculados
| Entretanto a transformagao de ldelas em oportunidades de negocao deve ter um,
‘carater mais abrangente e modlflcador ‘0 empreendedonsmo deve conduzw ao
}desenvolvnmento econdmico, gerando e distribuindo riqueza e benefnc:os para a

sociedade” (DOLABELA, 1999, p. 45). A
Os conceltos mostrados focam em orgamzagoes ou mdmduos wsuonarlos:‘
que udentlf icam oportunldades ou colocam ideia sem pratica a fim de realizagoes

| , pessoals com grande alterag&o no meio em que atua

1.2 Erhpreeridedor

O SIgnifncado de empreendedor conforme Dornelas (2005, p. 39) “e aquele

;que detecta uma oportun:dade e cria um negoc:o para capitalizar sobre ela,
~ assumindo nscos calculados’. O termo empreendedor ndo fica preso a apenas uma
~ interpretagéo. Dornelas (2007 p. 8) tambem afirma que “Empreendedor é aquele que -

faz acontecer, se antecapa aos fatos e tem uma visio futura da orgamzagao"
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- O empreendedor é alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em
que contexto serd feito. Ao definir o que fazer, ele leva em conta seus
sonhos, desejos, preferéncias, o estilo-de vida que quer ter. Dessa forma,

- consegue dedicar-se intensamente, ja que seu traba!ho se confunde com 0
prazer (DOLABELA 1999, p. 68) ' : : :

| Para Chiavenato o empreendedor tem a seguinte definicao:

O empreendedor é a pessoa que inicia e/ou opera um negécio para realizar
‘uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e ,
inovando-continuamente. Essa deflmgéo envolve n3o apenas os fundadores

de empresas, mas os membros da segunda ou terceira geracdo de

- “empresas fammares € os gerentes-proprietarios, que compram empresas ja
existentes de seus fundadores (CHIAVENATO, 2004, p. 3).

e

Para Dornelas (2007, p. 09) o “Empreendedcr é alguem capaz de

~desenvolver uma visdo; mas n&o so Deve saber persuadur terceiros, socios,

colaboradores, investidores, convencé-los de que sua visdo podera levar todos a

uma situacdo confortavel no futuro’. Por si s6 o empreendedor ndo conseguira

 realizar seus projetos pessdais devera persuadir outros que estaréo no camin/ho de

seu negdcio a acreditarem e a confiarem no potencial de sua visdo, a verem as
' oportumdades como esta ndealuzando

0 empreendedor surge da: vontade de se tomar seu propno chefe de ditar

seu proprlo destino profissional e se destacar no mercado através da concretlzag;ao
de seu sonho, venfucando as o_portumdades encontradas no mercado. Porque o seu
“espirito esté voltada a Criagéo a inovacdo e a transformaigéo do ambiente em que

vive, motivando a criar sua propria empresa E conforme Dolabela (1999) o que faz '
um empreendedor transformar a oportunidade em um negdcio lucratlvo esta em um

| I‘conjunto de atltudes e comportamentos que o predlspoem a criar, atraves da

|dent|flcagao de oportunldades e a forma em que se dnspoe a agarra -las.
A evolugao do empreendedor consiste na sua experlenCIa em errar e acertar
nas suas tomadas de demsoes e como tornar reais seus sonhos por que seu perfil

‘esta em assumlr nscos Entretanto, nao consegulra ser promlssor se seu
- aprendlzado néo evciunr Junto com sua expenencna Pois de acordo com Dolabela

(1999) pnmeuro devera estabelecer aonde quer chegar e consequentemente devera

- buscar as mformagoes necessanas para adquirir ;conhecnmento suficiente para

realizar seus objetivos.
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A denommac;ao de empreendedor parte de varlas premlssas o que d|f culta

~dar uma def mgao homogenea partmdo de varios autores Entretanto, tcdos partem'
. ‘da mesma prem:ssa que fatos como. ser cnatlvo observador a vern‘“ car
e ;"oportunldades de negocao msplrado a criar um empreendnmento e a medelar e} melo : -
o em que vuve a obter sucesso a reahzagao do seu sonho sao aspectos marcantes na'ﬂ o
: sua defmlgao Portanto as caractenstlcas dos empreendedores s&0 marcantes parai

a sua deﬂnlgéo E tlpucas de sua personahdade

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade
com: senso de oportunidade, ‘dominancia, agresswudade e energia para
realizar, autoconfianca, otimismo, dinamismo, independéncia, persnstencna
flexibilidade de resisténcia as frustragoes criatividade, propensao. ao risco,

- lideranga carismética, habilidade de equlhbrar reahzagao e relaclonamento o

- (BERNARDI, 2007, p.9).

Ja Dolabela (1 999 p 63) mostra que as caracterlshcas que 0 “empreendedor'

de sucesso deve ter s&o vontade perseveranga e capacadade de convencer as
o pessoas ' Dolabela amda acrescenta outra caractenstlca marcante como sendo

“alguém munto cnatwo que consegue ver consas onde os “outros nada vem as

oportumdades o empreendedor e alguem capaz de def nir algo a parh do nada do

"|ndef|n|do” (DOLABELA 1999, p.72).

Outras caractenstucas dos empreendedores s&0 apontadas por Domelas" '

'

caracterlstlca presente na maior parte dos" '

_empreendedores de sucesso, que gostam de arriscar, mas buscam saber até quanto
~~podem perder na empre:tada caso algo né&o ocorra conforme o planejado ”
'(DORNELAS 2007, p35) |

0 empreendedor aprende cons:go mesmo com pessoas a sua vclta no o
amblente em que esta com 0S erros, nao se prendendo somente com coisas .

’objetlvas ou exclusuvamente com O lucro Assume riscos caloulados e vé o fracassof' '
- como resultado posswel mas nao desejavel Contudo transforma seu amblente |
» '?'somal e economlco atraves da palxao de criar um novo negocuo utlhzando
: :’cnatlvndade e movagao o B ‘

As dnversas caracteristlcas dos empreendedores amda nao sao suficuentesv »

para garant:r o sucesso da cnagao ‘de um negoc:o E fundamental a atengao ao.
‘ amblente em que vuve para |dent|f car oportumdades

A percepgéo eo aproveltamento de oportumdades sao caractenstlcas
marcantes do empreendedor de sucesso. "Na malor parte dos casos os
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L empreendedores nao sO |dent|f cam e aprovertam oportunrdades como se mostram' g
~ sempre atentos a elas (DORNELAS 2007 p.26). e ‘

Alem das caractenstrcas dos empreendedores a contrnuagao de um negocro

":'-gdepende de um perﬁl unrco para sobreviver a cenarlos competrtrvos. E fundamental e
"'ij'os empreendedores utlhzarem ferramentas de pesqursa para estarem sempre a:f-‘
 frente de ‘seu tempo e constantemente preparado para dar um passo em um
| ) ‘unrverso desconhecrdo porem promrssor sempre observando as varaagoes do
mercado e montando estrategras para acdes futuras. Deve estar atento a tudo que' '
r'acontece ao seu redor sempre a par das novrdades de sua area e nunca ser o
L ultrmo ase atualrzar pors o mercado e muito concorrrdo e quem chega prrmerro frca ;
- : .' pronto para dar o proxrmo passo .

Os fertos no mercado atuante tanto na oferta de produtos ou servrgos trazem’ :

o fatores tanto posrtrvos quanto negatlvos ao sucesso do empreendlmento Entretanto,

seus contatos e afmrdades com parcerros e chentes sao marcantes na contrnuagao
dos negocres porque um grupo de amrzade srgnrf ca potencrals colaboradores e

a provaveis clientes devido & ‘afinidade mutua

“As caracterrstrcas do empreendedor podem ser naturars do undrvrduo ou

fdesenvolvrdas durante a vrda entretanto a contrnua evolugao desses perﬁs e
,‘»aspectos séo fundamentars para a crrac;ao e contmuagao dos - negocros devendo |
| reﬂetrr cada uma procurando melhorar rntegrando—as em um conjunto harmomoso,—
na personahdade do empreendedor Onde suas agoes no mercado visem a"
»|novagao a crragao» o desenvolvrmento e (o} crescrmento para que sua vrsaovde,:“
| '}oportumdade possa resultar na reahzac;ao de um sonho e na melhorra de sua

: gualidade de vida e de quem faz parte de sua trajetona de sucesso

1 .’3‘P,I;aho de ,Negécio _

O empreendedor ao decrdlr transformar sua |dera em negocro sera de suma» '

|mportancra que faga um. planejamento coerente e efi crente com pesqursas de

mercado e dedrcagao a crragao de uma futura empresa de sucesso A crragao de um

plano de negocro éa forma de formalizar suas rderas E de acordo com Dornelas

o (2005 P 93) é fundamental para o processo de ser empreendedor a cnagao de um
plano de negocros Pois precrsam saber planejar suas agoes e dehnear as
estrategras da empresa a ser crlada ou em crescimento”. Assrm um p|ano de
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" negécios é fundamental para a criagdo de um negdcio ou para o crescimento de

uma empresa.

O plano de negécios é um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negécio que sustenta a empresa. Sua
elaborac8o envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,

ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu amblente de negocno
(DORNELAS, 2005, p98) .

. Outra'definiga_o de!‘plano 'de' negécio também é deﬁn}ida‘pér Chiavenatd:

e} pbano de negocno é um conjunto de dados e mformagoes scbre o futuro
empreendumento que define suas principais caracteristicas e condigdes.
para proporcionar uma anélise de sua viabilidade e ‘dos seus riscos, bem
como para facilitar sua lmplantagao E uma espeme de plano de viabilizagao
de uma ideia, um' pequeno check- fist' para ndo deixar passar nada
desperceb:do (CHIAVENATO 2004, p. 128) ;

Ja Dolabela (1999) deﬂne plano de negomo como “O plano de negocnos é

'uma hnguagem para descrever de forma completa (o] que é ou o que pretende ser‘

uma empresa” (Dolabela 1999, p 80)

Sera desta forma que o] empreendedor tera como ponto de partida para a

B formallzagao de suas ideias, sendo assim que. se anahsara a wabnhdade do projeto e
| -a estruturagao do negdcio. Comele o empreendedor tem como estruturar e planejar :

as agoes necessanas para atmgnr seus ObjetIVOS anahsando os nscos e

, oportumdades na cnagao de seu empreendlmento

- “O plano. de negocnos € uma ferramenta dunamlca que deve ser atuahzada

constantemente pOIS o ato de p!anejar é dinamico e corresponde aum processo ’
E ciclico” (Dornelas 2005 p98) |

Sera através do plano de negécio que o empreendedor observara a

e fvuabahdade de seu futuro empreendnmento entretanto, a sua confecgao nao
b ,ehmmara os posswe:s erros ou garantlra o sucesso do negomo mas fornecera
: '/frecursos e estruturara o progeto e almejar 0 SUCesso.

O desenvolvnmento do plano de negécio conduz e obriga o empreendedor

_Ou 0 empresario a concentrar-se na anélise do ambiente de neg6cios, nos

, j‘objetivos nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, na.organizacao,

-~ nos investimentos € nos recursos necessarios, bem como no estudo da
\nabmdade do modelo do negoclo (BERNARDI, 2007, p. 4)

check-llst é uma lista de venﬂcagao utahzada para checar se ha ou ndo itens ou sﬁuagﬁes no que

: esté sendc observado
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Os estudos hgados ao empreendedonsmo fortalecem a necessndade da

v»cnac;ao de um plano de ‘negocios, a pnnc1pa! |mportanma esta em estudos sobre a
: ',mortalldade precoce da ‘maioria das empresas o desejo de andwnduos se tornarem.,v
o seus propnos patroes Sendo que a estrategla desenvolvnda possa ajudar na B

' dummwc;ao das taxas de mortahdade empresanal bem como reduz:da alem de dar !

‘ nova perspectwa de vnda aum ldeallzador na concretlzagao de seu negocm

O plano de negécios é essencial: para diminuir riscos e para que vocé
tenha, mais do que qualquer pessoa do mundo, a capacidade de estimar se
~a sua empresa, projetada com base na sua visio do mundo, nos seus

‘valores expectativas, conhecamento de mercado ter4d sucesso ou ndo

,(DOLABELA 1999, p.71).

O piano de negocno pode ser entendido como a concretlzac;ao de |deuas e
'desejos empresanaus desenvolvendo planos e estrateglas segumdo um

* planejamento’ para seu efetnvo exvto Sendo o] ponto de partlda do empreendlmento
- com ele o empreendedor tem como wabmzar seu negocw 0s meios necessanosf
' para cumpnr suas metas de acordo com os objetwos tragados ter controle e
analisar 0s nscos e oportunldades que |rao encontrar na abertura ~do ’
:empreendlmento ena sua contlnuagao Podendo reallzar mudangas e apontar falhas ’
“em seu pianejamento ou apontar a sua mvnabnhdade Sendo mais vidvel alterar o
*pro_qeto amda no papel do que reahzar moduﬂcag;oes com a empresa em operagao
Conforme Chnavenato (2004) 0 negécio & determmado por pessoas e

orgamzagoes que atraves de um esforgo orgamzado deﬁnem metos de produzw

 bens e servnc;os a ﬂm de vendé-los e um detenmnado—mercado com a -mteng.ao de

 ter retorno fi nancelro pelo seu esforgo sendo o lucro. a recompensa de seu trabalho . |

.atraves da satlsfagao das neceSSIdades e desejos da soc1edade

Na estruturagao do plano sera utilizado contextos que apontem os 0b_|etIVOS ,-

as oportumdades encontradas e as lnformagoes sobre ‘0 novo empreendlmento ev,
~ quem s&0 0s ldeahzadores |dent|ﬁcadas no Sumano Execu’uvo E apresentando as |
estrateglas os planejamentos os processos e os resultados atraves de trés sub

' ,planos Plano de Marketmg, Plano Operacaonal e Plano Fmancenro ~com
,caractenstlcas preprlas e part:culares mas que em conjuntc possa ser um todo o
plano de negocms ’ ' e '
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voportumdades de negdcio mais promissoras para a empresa e esbogar
; como penetrar, conquistar e manter posi¢des em mercados identificados. E
" uma ferramenta de comunicacdo que combina todos os elementos do
composto mercadoldgico em um plano de ac&o coordenado. Ele estabelece
quem fard o que, quando, onde e como, para atingir suas fi nahdades
(WESTWOOD 2005 p5)

0] plano'de marke_ting é construido através da busca de dados necessarios

- para o conhecimento do mercado. De como desenvolver acbes para conquistar os
~ clientes e a forma de se manter competitivo. O plano capta aspectos fundamentais
~do planejamento de marketing. O processo de planejamento envolve uma analise

dos pontos fortes e fracos do novo negbcio, as ameacas do mercado, ©

desenvolvimento do' produto e a relagédo do cliente, através da identificacéo da
oportunldade ‘Com essas analises 0 empreendedor podera conhecer o mercado que

: estara atuando e que estrategias seréo necessanas para conqwsta-lo

O primeiro passo de qualquer plano de marketing é fazer uma pesquisa
dentro desse ambiente. A pesquisa é realizada nos préprios mercados e
"depois a informagdo coletada é analisada no contexto de marketing dos
produtos. Antes de olhar para os dados intemos, é importante coletar e
analisar os. dados externos relativos aos mercados que o plano cobrird

(WESTWOOD, 2005, p.24).

Os resultados da pesquisa de marketing esclareceréo 0 mercado para o
empreendedor. Dar-lhe-do as informacbes necessarias para desenvolver seus
produtos ou servicos, de verificar as oportunidades e ameagas do mercado,

identificando as caracteristicas de seus concorrentes, de seus colaboradores e de

seus clientes. As informacGes colhidas também seréo utilizadas no desenvolvimento

) de téChi’cas de vendas, de propaganda, de ’promdg.éo, entre outros. Fatores

fundamentais no planejamento das estratégias da nova empresa, pois de acordo'

com Westwood (2005) o marketing bem-sucedido sé ocorrerd se o produto certo

- estiver a disposicdo no lugar certo no momento certo para o cliente e como ele tem

conhecimento desse produto.
O plano de marketing sO6 se concretizara se ocorrer 0s processos de

.'_atua’l‘izag.éo, pois Westwood (2005) enfatiza que os sistemas de‘iplanejamento de
~marke_ting uma vez criados e executados em uma estrutura planejada poder&ao ser
usados no futuro, devendo ser comunicado a todos aqueles que fazem parte da



D00 0000000000000 00000000 0000000000000 000000000000

24 :

131 Sumério Bxecutivo

Para a reahzagao do Plano de Negocuos é necessario o Sumano Executlvo

S ZPOIS se trata da descng;ao da opartunldade descngao do negocno mlssao vasao
, objetwos metas perﬁl da empresa e do empreendedor Sao mfermagoes que"
:serwrao alem de demonstrar o que msplra o] empreendvmento a atuar no mercado,
L‘"f:;"sua perspectlva de futuro e como conqulstara seus objetlvos tambem mformar 0
| : Vleutor o que lhe: espera no decorrer do plano. ok |
Domelas (2005 p-101) enfatxza que ‘o Sumano Executrvo fara o Ientor decndlr o
I _kfse contmuara ou nao a ler o P!ano de Negoccc Portanto deve ser escrito com muuta
) v’atengao e rewsado varuas vezes aiem de conter uma smtese das principais
g mformagoes que constam no piano de negocm” isso tudo servnra para dar ao leitor
a rmformag,oes necessanas que prec:sa saber sobre o negoc:o O conhecnmento que o
Ieutor tera do. assunto descnto ao longo do traba!ho sera descrito no sumano,

f«" . 'executlvo despertando 0 seu mteresse na ieltura do p!ano de ‘negécio. Essef&": |
o mteresse se despertara atraves da boa construgao do mesmo Que conforme, - =
By Domelas (2005, p. 126) “o Sumano Execut:vo deve expressar uma smtese do que LA
'isera apresentado na sequencaa do Plano de Negocnos para atralr a atenc;ao e
\ }"mteresse de que esta Iendo |

| »:1‘;3.'2‘7P»iano»d‘e Markeﬁn*g

O Marketmg de acordo com Westwocd (2005) envolve desccbnr aqunlo que o}

- chente quer e fomecer ou adaptar 0s produtos e servagos de uma empresa para que
'correspondam as suas necessxdades ou desejos tendo como resultado a produgao } '
}' f;de lucro. para a empresa O produto ou servugo entao passa a ser desenvolwdo o
L vatraves das exngenc:as dos chentes em vez de s:mplesmente oferta—!os apas serem ;
e crlados Entao o plano de marketmg se torna uma ferramenta ampor’tante na
}'y"»conqwsta do cliente. " S

0} ptano de marketmg é uma parte fundamental no desenvo!vsmento de um

"'plano de negoc:o mvestlga o mercado em que ;estara, _atuando ,e Qo,moA o
-:conquustara ‘ L i | S |

o f Um plano de marketmg e como um mapa e!e como mostra a empresa;i o
onde ela est4 indo e como vai chegar la. Ele € tanto um. plano de acdo como. -~

T um documento escrlto Um plano de marketmg deve ldentlﬂcar as ‘  '
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. lmplementagao certlflcando gue todos o entenderam, para obter feedback5 de todos
~0s niveis de dentro da organlzagao P0|s o mercado € altamente mstavel e que todos
o 0s envolwdos devem estar conscientes e participantes do planejamente tragado

Mesmo com todo o planejamento os mercados s&0 afetados por forcas que

estao alem do controle mas com um plano de marketmg adequado e uma
- compreensao do processo de pianejamento ‘de marketing, vocé podera adaptar-se
| as condlgoes mutantes do mundo competmvo (WESTWOOD 2005, p. 258).

Os niveis de sucesso de um empreendedor com seu novo negécio serdo

proporcionais ao nivel de conhecimento do mercadce que tem e como utiliza esse

~ conhecimento para cumprir seus objetivos.

1.3.3 Plano Operacional

O Pianc Operacnonal tem como funcéo apontar um con;unto de elementos

| ’Tque fazem parte do processo produtlvo da estrutura orgamzacmnal e como os
recursos necessarios para a realizacéo das atividades operac:onans serdo utmzados :

"»;; oF processo operaclonal para Chiavenatg (2004, p. 192) caracteriza como:

O processo operacional nada mais é que a maneira-como a empresa opera,
isto é, o conjunto de processos e operacdes para produzir. um determinado:
produto/servigo. Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com
informagdes, com maquinas e equipamentos, com métodos e processos de
“trabalho. Também se Feedback - E uma acdo que revela os pontos
positivos e negativos do trabalho executado tendo em vista a melhoria do

- mesmo. . Relaciona com a maneira como 0s produtos/servicos serdo
produzidos e/ou comercializados e com a capacidade de oferta do seu
empreendlmento (CHIAVENATO, 2004 p.192).

Para as organizagbes esses conjuntos de elementos em harmonia d&o
origem a um “sistema que & um conjunto de partes integrantes e interdependentes

-que, conjuntamente, forma um todo unitario com determinado objetivo e efetuam

fung&o especifica” (OLIVEIRA, 2010, p. 6). Dentre o sistema piahejado 0S processos
podem ser as varias atividades 4reali;zadas,{ e conforme Oliveira (2010) os

componentes do sistema se interagem através da transformacdo de insumos

(entrada) ém ,um' produto, séfvigo ou resultado (Saida);

. 3 Feedback éuma agao que revela os pontos positivos e negatlvos doc trabalho executado tendo em
- v:sta a melhoria do mesmo. :
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Para mdlcar as atividades NOS processos 0s anahstas conSEderam conforme '
cnta Ohvenra (201 0) 0s segusntes stens

Identificac8o: é um numero atribuido ao processo, -exclusivamente para
facilitar a sua identificacdo; - Descricdo: é uma frase imperativa, formada por
um verbo referente a uma agéc — “registre”, “controle”, “preencha” etc. —
seguido por um objetivo; e - Localizacdo fisica: é o nome da unidade

~ organizacional responsavel peia atividade, no caso de o sistema ser
implementado (OLIVEIRA, 2010, P. 32).

~ Os processos por si mesmo ndo s&o suficientes pavra dar o entendimento total
do sistema. E necessano caracterizar a area funcional através da administracéo de
matenals eda admlmstragao de recursos humanos.
As fungoes e atividades basicas propostas da admlmstragao de materiais sao

fiFungéo gestdio de materiais e equupamentos em-. que podem ‘ser
consideradas as seguintes atividades: - Inspegéo e recebimento (verificacdo -

- -de qualidade, quantidade, especificag8o etc.); - Movimentacio de materiais
e equipamentos; - Analise e controle de estoques (localizacdo fisica,
controle das entradas, requisicdes, quantidades em estoque, separacgio de
‘materiais, armazenagem etc.); e — Distribuicdo e armazenagem de materiais

- e equipamentos (entrega ac requisitante ou a outros almoxarifados)
(OLIVEIRA, 2010, p. 45).

As funt;ﬁes e atividades basicas propostas da administragédo de recursos

" humanos ‘s&0: - Fungdo planejamento, em que podem ser consideradas *as
~seguintes atividades: - Programacdo de necessidades de pessoal (quem, quando,,’ 7
_ ‘pa'ra_' onde, quantos); - Anélise do mercadb de trabalho; - Orgcamento de pessoal; e ,; _
' V'Fl’fesquisa de reCUrsés'humanos (OLIVEIRA, 2010, p.46). :

Para a clareza e sintese das rotinas ou procedlmentos ocorridos  nas

" }dwersas umdades orgamzacsonais das empresas s&o utilizados técnicas de

L apresentagao graf ica atraves do fluxograma. “Fluxograma éa representagao graflca

- que apresenta a sequenc:a de um trabatho de forma anaht(ca caractenzando as

‘ operagoes, os responsavexs~. elou unidades orgamzacnona;s envo_lvsdos no processo”
(OLIVEIRA, 2010, p. 264). e | |

O objetlvo do fluxograma conforme Ohvelra (2010) é:

o ﬂuxograma'objetiva evidenciar ,a'sequéncia de um trabalho, pemnitindo a

- visualizacdo dos movimentos ilégicos e a dispersdo de recursos.materiais e

- humanos. Constitui 0 fundamento basico de todo trabalho- racionalizado,
pois ndo basta fazer sua divisdo, sendo necessario dlspo-Io no tempo eno

~espace de maneira adequada (OLIVEIRA, 2010, p. 265).
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A rotma de trabalho geralmente passa a ser de conhec:mento apenas de v

, quem a exerce, por iSSC O ﬂuxograma auxilia de forma concreta a apresentagao e .
: avahagao de determmado S|stema organizacao e metodO utlhzado

Outra representagao graﬂca a ser utilizada é o organograma que conforme

; Cury (2010) representar 0s 6rgaos componentes da empresa com suas fungoes
~ desenvolvidas tanto quanto possiveis mesmo de forma genenc_a, apresentado 0s
niveis administrativos que compdem a organizac3o, através da via hierérquica com
vmculagao elou relagao de mterdependencna entre os érgaos. O organograma tanto
para pequenas e grandes empresas representa a ordem que os empregados estao |
“na cadeua de reiagoes de trabalho e a quem estao subordmados de acordo com a

sua fungao

Todos os processos e recursos utshzados ocorrem em um local fisico unico

para produgao ou com vérias fungoes como venda e atendumento Entao o formato
: ‘do espago ﬂsnco deve ser planejado a fi m de. ser um elemento do sistema
. orgamzacaonal A representagao do espag:o fisico e suas fung:oes operacionais sao
B atraves do Iayout

O layout corresponde ao. arranjo dos dwersos postos de trabalho nos -
espagos existentes na organlzag:ao envolvendo, além da preocupacdo de
-melhor adaptar as pessoas ao. amblente de trabalho, segundo a natureza da
atividade desempenhada, a arrumaclo dos ~moveis, maquinas,
equupamentos e matenas primas (CURY 2010, p. 396)

O planejamento do amb;ente operac:onal da- organlzag:ao é parte

' fundamenta! para a harmoma-das atlvsdades de~trabalho do dia-a-dia. A ordem dos}
i processos deﬁmda e estruturada & um dos fatores decusuvos no cumprtmento dos
“'ob_getlvos tragados pous grande parte das agoes necessanas para a sua realizacéo
‘ srparte das operagoes produtivas.

1.3.4 Plano 'Fihanceir‘c' .

Todo o planejamento feito e o método a ser utilizado so6 poderdo ser

. ;cumpridos-se haver recursos financeiros para iséo ‘O empreendedor deve saber

quanto custara ttrar seu pro;eto do papel e mante lo no mercado.

Ao iniciar seu propno negocio o empreendedor segundo Chnavenato (2004) '

o deve ter recursos suf:c:entes para formar bens tang:ve;s e mtang:ve:s necessanosr

»para o bom andamento da empresa nao contar com vendas malores ou mans
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,répidas}'do que o provavel, planejar alternativas para emergéncias financeiras, nao

ficar refém de financiamentos, prever os efeitos da legalidade tributaria e

previdencidria,  entre outros, que geram gastos e podem refletir no resultado
financeiro desejado.. , '
O principio dos recursos financeiros parte do investimento necessario para
realizarés atividades naturais do ramo da empresa. “Em linguagem financeira, o
termo investimento pode ser definido de forma abrangente como aplicacéo de
dinheiro em titulos, acdes, imoveis, maquinarios etc., com o proposito de dbter
ganho (lucro)’ (HOJI, 2007, p. 93). Mas, para a instalagéo de uma empresa sao

‘necessarios além de diversos bens materiais, dinheiro para a realizacdo dos

processos de produgéo e vendas que conforme Chiavenato (2004, p. 212):

O. simples fato de uma empresa precisar de um imével para se instalar,
maquinas e equipamentos para produzir, pessoas para trabalhar, matérias-
primas para processar, revela, na verdade, a necessidade de recursos
financeiros que permitam alugar ou comprar o imével, adquirir as maquinas
€ equipamentos, pagar os salarios do pessoal, comprar as matérias primas,
recolher os impostos etc. Nenhuma empresa pode ser aberta sem um
minimo de capital inicial nem pode funcionar sem algum capital de giro
{CHIAVENATO, 2004, p. 212).

O planejamento financeiro constitui as informagdes necessarias para
administrar o dinheiro corretamente, pois através da maneira intuitiva de controlar as
financas pode-se perder dinheiro sem saber as razdes exatas. O resUItado desse

planejamento é o cumprimento do objetiVo econdmico e financeiro da empresa.

O objetivo econdmico e financeiro de uma empresa é a maximizacio de seu
.. valor de mercado, por meio de geragdo continua delucro e caixa no longo
‘prazo, executando as -atividades inerentes -ao seu objetivo sccial, pois, com
o aumento do valor da empresa, o proprietario da empresa (acionista de .
- ‘uma sociedade an6nima, cofista- de uma sociedade por cotas ou o
proprietéario de uma empresa individual) aumenta sua prépria riqueza (HOJI,
2007, p.11). ’

O crescimento e enriquecimento da empresa devido ao seu planejamento
financeiro representam que o empreendedor ao apostar seu dinheiro e nome néo
desprezou os recursos contabeis e matematicos exigiveis para a exatiddo dos
gastos para a implantagéo de seu negdcio e na previsdo analisada de sua evolugéd
no mercado. Todos os resultados dos planejamentos desenvolvidos, das estratégias
criadas e das informagles adquiridas terdo reflexos diretos nas financas da
empresa, € o sucesso e continuidade do negécio dependera do nivel de coeréncia

que esta tendo com a administragéo do dinheiro.



2. SUMARIO EXECUTIVO
2.1 Descricio da Oportunidade

Atualmente vivemos em uma sociedade onde as pessoas estdo cada dia

 mais ocupadés com suas atividades didrias, com isso, no momento de realizar

comemoragoes de datas importantes, tendem a procurar por meios mais faceis, ao

~invés de fabricar bolos, preferem encomendar. Visando suprir a demanda das

pessoas, percebesse a oportunidade de negocio para empreendedores no ramo de
confeitarias. ' '
A oportunidade desse tipo de negdcio na cidade de Nova Giéria-Go, parte do

‘aumento consideravel de clientes nesse ramo e da pouca oferta de produtos
- diferenciados nessa modalidade. Favorecendo entdo, o interesse na implantacao de

empresas nesse segmento.

Os potenciais chentes para o0 novo empreendimento sdo pessoas que tem

- como caractensucas serem independentes, com sobrecarga de trabalho e estédo

sempre buscando realizagdes na carreira profissional. O tempo para esses clientes
ho momento de organizarem eventos comemorativos é escasso e por isso passam a
procurar confeitarias, para qué tenham mais tempo disponivel para outros interesses
pessoais. Esses clientes necessitam de servicos e produtbs que agilizem sua vida e

- contribua para a realizagdo do evento.

A Confeitaria Bom Sabor atendera essas neceSSidades, fornecendo Uma
diversidade de }bolos confeitados. Além de fornecer as encqmendas, a confeitaria
também tera um ambiente agradavel para reunir familiares e amigos para saborear
bolos 0s quais serao servidos em pequenas porgdes. |

Vale ressaltar que na cidade de Nova Gléria-Go, nao possui ainda nenhuma
confeitaria especializada na producdo de bolos confeitados, os clientes atendem
suas necessidades encomendando bolos em padarias ou em pessoas que fabricam
em suas proprias residéncias, contando com pouca variedade de sabores e sem

opcéao de local de reunides e descontracéo.

2.2 Descricéo do Negécio

O empreendimento sera uma Confeitaria de Bolo com o nome fantasia de

‘Confeitaria Bom Sabor onde trabalhara com varios sabores e tipos de bolos
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confeitados, que serao servidos,f atendendo as necessidades dos clientes e outros
segmentos que precisam agilizar o tempo disponivel e buscam um motivo para :
descontracéo através do prazer pelo paladar. R |

Sua localizagdo sera em Nova Gléria-Go, na Avenida Bernardo Saydo. O
local foi escolhido estrategicamente, por se tratar de um local de referéncia, pr6ximo |
a diversos pontos de movimentagéo de pessoas e um dos acessos principais ao
centro da cidade. ‘

O capital social 'serd no montante de R$ 40.922,00, para a compra de
moveis e utensilios, compras de estoque, reforma do prédio e treinamento de
pessoal. Com previsdo de faturamento R$ 25.697,50 mensal. ‘

Com retorno do capital investido no segundo ano. Sua forma juridica sera :
ME (microempresa), sendo ela optanté pela categoria Simples Nacional, por se
adequar dentro das regras e por oferecer encargos mais acessiveis e sera uma
empresa familiar. |

2.3 Misséo

'E satisfazer as necessidades dos clientes. Por meio da oferta de bolos com
boa gualidade, ambiente agradavel e higiénico para a satisfacdo dos clientes que

buscam o prazer na degustacao.

2.4 Viséo

Ser reconhecida pela predominancia da qualidade no preparo de bolos,
tendo seu nome relacionado sempre ao prazer de saborear as varias receitas aqui

preparadas.

2.5 Objetivos

2.5.1 Objetivos em Curto Prazo: ,

v Disponibilizar bolos confeitados, recuperando o sabor auténtico desse tipo de
preparo; | |

4 Criar um ambiente agradavel e dinamico;
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= 'f‘ v’ - Atender ccm quahdade tanto os cllentes que buscam confeltanas para aglhzar, ‘
: 'seu tempo quanto por aqueles que buscam um dlferencnal no seu cotldrano

252 'Objeﬁ,v'osf.e{m médio prazo: ” |
v Buécat"méis_qualiﬁcagﬁes para gerar novas ideias;

v Inovar no desenvolvimento de receitas préprias.

2.5 3 Objetwos em Iongo prazo

v Dasponlblhzar malor vanedade no cardaplo atraves de pesqunsas em sﬂes de :

' referenc:a em receitas desse ramo;
v Ser referencxa no preparo de bolos confeltados ;
A Umflcar o nome da confeitaria. com a umagem do preparo na quahdade de
- suas receitas. ‘ ' '

' _-‘2;.6;Metas}¥

= }2 6 1 Metas em curto prazo
v Apresentagao da decoragéo de bolos;
:  \/ Manter um amblente agradavel; , _ L ;
v Buscar atender sempre que pcssuvel 0s desejos dos chentes mmxmlzando:'
o tempoedmhewo o . ' .

262 Metas em médio prazo: v
 \/ Formar o cadastro dos clientes com atuahzagac de 70% daqueles que '
~ frequentam mensalmente ' '

- \/ Ter algumas receltas propnas e exclusnvas do novo negocm

‘, 2 6 3 Metas em Iongo prazo ,

o v Trazer novos metodos e receltas para dwulgar o nome da Confentana Bomf
- Sabor; | _ o o

v Buscar ﬁdellzar os chentes



2.7 Perfil e Dédoé dd Empreendedor

Os empreendedores s&o dois membros da familia, @ mae Sénia Maria de
Oliveira, 49 anos, vidva, sendo que a mesma ja trabalha fabricando bolos e salgados

em sua propria residéncia ha muitos anos. Na qual, durante esse tempo foi

‘adquirindo experiéncia e pratica na producdo de diversos tipos e sabores de bolos

confeitados. ‘ v v
| E o filho Renato Oliveira de Sousa, solteiro, 30 anos, académico do 8°
periodo de Administragdo da FACER, também possui habilidades no ramo de
confeitaria, ad‘quiri‘dos’ com sua mae.

kk Ambos residem na cidade de Nova Gloria/Goias.



34

3. PLANO DE MARKETING

3.1 Pesquisa de Marketing

O objetivo da pesquisa de marketing foi conseguir o maior numero de
informacgbes possiveis a fim de identificar o perfil e necessidades do publico alvo,
verificar o nivel de capacidade competitiva dos concorrentes e a viabilidade do novo
negocio.

A pesquisa de marketing foi aplicada na cidade de Nova Gloria — Go, entre
os dias 7 e 8 de maio de 2015. Nos horarios que variam entre as 13h00min as
16h00min.

O questionario foi formulado com nove perguntas ao todo, sendo que as
quatro primeiras estdo focadas na identificagdo dos clientes que frequentardo a
Confeitaria Bom Sabor, duas perguntas séo sobre os habitos de consumo dos
clientes e as trés ultimas perguntas é sobre as variaveis que motivam a compra.

Foram entrevistadas 50 pessoas e os resultados serdo apresentados a
seguir, em forma de graficos.

Identificacéo dos clientes que frequentardo a Confeitaria Bom Sabor:

Gréfico 1- Idade

Qual sua idade?

# Menos de 18 anos & Entre 18 e 35 anos # Entre 35 e 55 anos # Acima de 55 anos

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015
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Foi feita no questionario a pergunta qual sua idade, a fim de identificar a
faixa etaria do publico alvo. Os resultados obtidos demonstram que dos
entrevistados, a faixa etaria com maior percentual foi a de 18 a 35 anos, com cerca
de 60%, e o restante das faixas etarias com percentual que variam de 4% a 20%. O
que significa que o maior nimero de entrevistados se trata de um publico adulto, ou
seja, clientes com maior nivel de exigéncias e que consideram a opiniao alheia.

Grafico 2 — Renda mensal

Qual sua renda mensal?

#® Até um salario minimo & Entre um e dois salarios minimos

# Entre dois e trés salarios minimos # Acima de trés salarios minimos

Fonte: Eiaborado pelo autor, 2015.

O rendimento mensal foi abordado na pesquisa, para identificar o nivel
salarial do publico alvo, a fim de ser fonte de dados para a formagcao de precos dos
servicos que serdo prestados pela Confeitaria Bom Sabor. A pesquisa demonstrou
que, dos entrevistados 58% ganham entre um e dois salarios mensais, 20% ganham
ate um salario minimo, 12% ganham entre dois e trés salarios minimos e 10%
ganham acima de trés salarios minimos. Com isso, pode se concluir que a maior
parte do publico alvo ganha mais de um salario minimo, apontando que tera uma
parcela de sua renda fora dos gastos basicos, podendo ser gastada a vontade ou
poupada.
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Grafico 3 — Profissdo

Qual sua profissao?

# Estudante # Aposentado # Funcionario publico ® Trabalham em comercio local & Outros

2%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015

Outra pergunta do questionario era qual sua profissdo. Pode se observar
que 38% dos entrevistados trabalham em comércio local, 32% sao funcionarios
publicos, 24% sdo estudantes, 4% aposentados e 2% correspondem a outras
profissbes que consideradas individualmente ndo tiveram mais de uma no mesmo
ramo.

Foi feita também uma pergunta aos entrevistados, na qual se questionou em
qual cidade mora, o resultado obtido foi 0 seguinte, das 50 pessoas entrevistadas,
apenas duas nao moram na cidade de Nova Gléria-Go. Essas duas pessoas séo
residentes do Jardim Paulista, um pequeno povoado que fica aproximadamente 4
km de distancia de Nova Gléria-Go. Esses dados podem ser considerados positivos,
pois identifica que o publico alvo sera quase exclusivo da propria cidade.

Habitos de Consumo Dos Clientes:
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Gréfico 4 — Frequéncias que realizam comemoracdo de datas importantes.

Com qual frequéncia realizam comemoracao de datas
importantes?

# Nunca = AsVezes @& Sempre

4%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015.

Uma das perguntas feitas aos entrevistados foi com qual frequéncia realizam
comemoracOes de datas importantes, e se verificou que 72% realizam com
frequéncias comemoragdes de datas importantes, 24% as vezes comemoram esses
eventos e 4% nunca comemoram datas importantes. Esse indice pode ser
considerado como um ponto favoravel para o sucesso da Confeitaria Bom Sabor.

Gréfico 5 — Preferem fabricar ou encomendar bolos e salgados

Preferem fabricar ou encomendar os bolos
confeitados para a realizagdo dos eventos
comemorativos?

® Encomendar = Fabricar

4%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015.
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Outra pergunta aplicada foi se as pessoas preferem fabricar ou encomendar
os bolos confeitados para realizagdo dos eventos comemorativos, os resultados
obtidos foram que 96% dos entrevistados preferem fazer encomendas e apenas 4%
preferem fabricar os produtos. Esse resultado é outro ponto positivo para o novo

empreendimento.

Variaveis que motivam a compra:

Gréfico 6 — Motivos que levam a encomendar bolos e salgados

Quais motivos que o levam a encomendar bolos em
confeitarias?

® Falta de tempo para fabricar ~ ® Falta de pratica

8%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015.

Na pergunta quais motivos que o levam a encomendar bolos em
confeitarias, pode se verificar que 92% preferem encomendar por motivos de falta de
tempo, ja 8% possui pouca experiéncia na fabricagdo de bolos confeitados. O que
deixa claro que o publico alvo sdo pessoas que estdo com grandes cargas de
trabalho e necessitam agilizar na organizagdo de comemoracbes de datas
importantes.

Grafico 7 — Opinido sobre a implantacdo de uma confeitaria em NovaGléria.

A implantacdo de uma confeitaria em Nova Gléria -
Go é positiva?

= Sim = Nao

2%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015.
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A opinido dos entrevistados sobre a abertura da confeitaria na cidade de
Nova Gléria — Go foi abordada para verificar a aceitagdo desse novo negécio. O
percentual do resultado da pergunta feita na pesquisa foi que 98% consideram a
implantacdo da confeitaria como sendo positiva. Para o novo empreendimento, a
opinido da populacdo é considerada importante, pois s&o eles o maior interesse em
se ter uma critica favoravel a abertura, se a populagéo vé o novo negécio como algo
negativo, o sucesso do empreendimento podera ficar comprometido.

Gréﬁco 8 — Prioridade em uma confeitaria

O que vocé prioriza em uma confeltarla?

& Variedade dos produtos = Atendimento & Prego .
= Formas de pagamento # Ambiente # Localizagdo »

' Qualidade dos produtos

Fonte: Elaborado pelo autor, 2015.

Outro fator determinante na identificacdo do perfil dos futuros clientes é o
que eles priorizam ao irem a uma confeitaria, pode se verificar que 30% dos
entrevistados priorizam a qualidade dos produtos oferecidos, 22% priorizam 0 preco,
20% priorizam o atendimento, 10% priorizam as formas de pagamento, 8% priorizam
o ambiente, 6% priorizam a variedade de produtos e 4% priorizam a localizagdo da
empresa. A prioridade na qualidade dos produtos, no preco e no atendimento condiz
com uma realidade que nao pode ser negligenciada pelo novo empreendimento,
necessitando sempre o aperfeicoamento de técnicas de vendas, com um ambiente
agradavel, espagoso e aconchegante, com moéveis e utensilios em bom estado e
sempre limpo.
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3.2 Anélise de Mercado

A venda de bolos confeitados n&o é dificil porque os clientes precisam do '

‘produto. Geralmente quem entra em uma dessas lojas € porque quer comprar, ja

tem em mente que estd a procura de um bolo confeitado.

o mercado de bolos de festas é representado por consumsdores dos mais
dwersos segmentos. Além do comércio de varejo, pode-se optar pelo fornemmento
para casas de festas, padarias e Ianchonetes

O segmento de bolos é bastante dependente das datas comemorativas. O
pico de vendas acontece nas festlv:dades de natal, ano novo, dia das méaes, dias
dos pais, dia dos namorados, etc. Uma casa de bolos sofre a concorréncia de

grandes supermercados e_pa_dér"ias, o que evidencia o alto grau de competicéo

nesse negocio.
' Outro lmportante fator que deve ser levado em consnderagao € o custo da
matéria-prima, visto que se o custo da matéria-prima ‘aumentar, a confeitaria néo

- pode simplesmente aumentar ¢ prego, porque a concorréncia € muito grande e se

aumentar o prego pode acontecer de perder muitos clientes. Os encargos tributarios
ocupam o segundo lugar na preocupacdo dos empresarios, e em terceiro ficam os
custos trabalhistas.

3.3 Produto

A Confeitaria Bom Sabor oferecera a seus clientes uma variedade no sabor
de bolos fabricados na confeitaria. ‘ |

A cada seis meses as receitas‘seréo avaliadas e revisadas para se adaptar
as exigéncias dos clientes, dependendo das estratégias desenvolvidas para se
adaptar a realidade do mercado.
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Quadros 1 — Sabores de bolos sugeridos

Farinha, leite, ovos, aglicar,

Chocolate ralado

g?::]é_eite ¢/ Abacaxi & fermento, doce de leite, Creme, doce - PMeG 2h
-de abacaxi. '
Farinha, leite, ovos, acucar, ' . ‘ -

[C)?gﬁ‘ge Leite, Pessego e fermento, doce de leite, Creme, doce PMeG 2h
de péssego.
Farinha, leite, ovos, acucar, : ,

,g?:;ge Leite, Amelxa e | fermento, doce de leite, Creme, doce PMeG 2h
de ameixa. . ]

~ . . | Farinha, leite, ovos, aciicar, _ :

Coco, leite condensado com fermento, coco, leite condensado _ PMeG 2h

chocolate em barra.

. Farinha, leite, ovos, agucar ; o
| Prestigio .| fermento, chocolate em po cocoe PMeG 02h30min
leite condensado.

‘ Farinha, leite, ovos, agtcar,
Brigadeiro fermento, chocolate em po, leite . - PMeG 02h30min
condensado. ' : i

Fonte: Dados da Pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

3.4 Prego

O preco seré-formado de acordo com o custo necessario & sua produgéo e
as outras despesas necessérias considerando a quantidade de consumo médio em

funcédo do fucro desejado e sendo competmvo a fim de que 0 preco se encaixe na

renda do pubhco desejado, que busca bolos, mas tem condngoes de pagar pelo
diferencial e por melhor qualldade ,

Todos os presos sofreréo alteragao de acordo com o |nd|ce mﬂacnonarlo o

mduce de desenvolvnmento dos metodos produtlvos para reducédo de gastos e dos

~ mvels de demanda e oferta tentando manter sempre os produtos com maximo de

rentabilidade possuvel, mas tambem os mantendo competitivos. ‘

3.5 Praca

A Confeitaria Bom Sabor sera implantada na Avenida Bernardo Sayao,
centro, na cidade de Nova Gléria'-Go.. Com acesso facil, pois ficara situada em uma
das principais vias do municipio na qual fica concentrado o maior numero de
comércios e fluxo de pessoas podendo ser facilmente encontrada.
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:‘i 36 ,Publicidadesi,: P"ropagahdae' e Promocdes

A dlvulgagao ocorrera atraves do uso de mrdia As radros Iocans serao e

responsavels por drvu|gar a confertarla porque as radios nas crdades do mtenor tem' »

- forte apego popuiar e chegam a todos os lares e iocars de trabalho da comumdade i
. sendo mais acessrvel e barato se comparado a outras mrdras '

Kel prmcrpal meioc de propaganda sera o] bom atendlmento e a quahdade dos )

produtos e servugos pors a dlvulgagao de “boca a boca” sera fundamentai para o]

| sucesso do restaurante porque chentes satrsfertos tendem a comentar com outrasv ‘
| - pessoas sua expenenma no local e a mdrcar (o] local quando qurserem degustar a
f‘-l_vanedade de bolos. A opinigo pessoai ‘das pessoas em relagéo a produtos &
servrg;os tem grande peso nas decnsoes dos clientes nas crdades do nntenor Sendo.

~um bom recurso para aumentar o numero de chentes e manter 0os exrstentes |

Sebrae (201 3) a melhor forma de divulgar este trpo de empreendrmento

’atraves da midia- mals srmples panﬂetos e cartées de visita. 0 empresarlo dono do
: negocro deve sempre ter em maos um cartdo de vrsnta para se drvulgar e entregarp :
~em festas e eventos nos quais for. E comum -em casamentos outras pessoas
‘dlzerem que estao em busca de um bolo para seu propno casamento ou de um’ -
o gparente é ai que vocé entrae oferece seus servu;os "

‘Esse meio de propaganda sera fortalecrdo utuhzando tambem recursosr ;

. »tecnologrcos como as. redes socrars sendo um mero eletromco que transmrta
, lmagens promogoes dlvulgagoes e comentarros a qualquer parte do mundo

37 Clientes

‘No unrverso de chentes potencrars para a Confertarra Bom Sabor encontra—se-

’ _'como publico alvo aqueles identifi cados na pesqursa de marketmg Trata—se de
chentes de todas as classes socras sexo e |dades sendo moradores de Nova
o ;GIona—Go e cudades circo vrzmhas

De acordo com o Sebrae (2013) ao ﬂrmar um prazo de entrega de um boIo o

faga tudo para cumprr-lo Um casamento nao pode mudar de data ou uma pessoa
' néo pode fazer amversario em outro d|a Empresas que nao cumprem prazos'
' ganham méa fama e podem receber um processo posterlormente por Danos Morals |
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3.8 Concorrentes

Os concorrentes sdc as empresas que atuam nc mesmo segmento de

- comercial, ou seja, realizam as mesmas atividades e atendem o mesmo publico alvo.

Existem também os concorrentes indiretos, que sdo aqueles 'que produzem produtos

 semelhantes a0 da sua empresa e que desviam a atencdc dos clientes,

convencendo-os a adquirir seus produtos. | 7
Em Nova Gléria teremos concorrentes especificos, que s&o duas
panificadoras e um supermercado, fornecendo produtos semelhantes ao futuro

empreendimento.

2 - Pontos f

seP

Grande popularidade

As receitas s#o tradicionais entre os concorrentes
Tradicdo no ramo ' ’

| Tem boa localizacéo » Nio oferecem espago amplo para estacionamento
~ Fonte: Elaborados pelo autor, 2015. ' ‘

3.9 Fornecedores

'Os‘fomecedores‘ da Confeitaria Bom Sabor foram escolhidos apds andlise
de melhor CUsio e beneficio 0s que tém o melhor preco, condicdo de pagamento e
qualidade. A Iocalizagéo dos fomecedbres foi considerada, dando preferéncia a
aqueles na cidade de Nova Gléria-Go. Entretanto, alguns produtos ndo s&o

- fornecidos na regidc e séo ofertados por representantes e distribuidoras que fazem

visitas constantes a cidade.

Bebidas Coca-Cola Menor preco 2 dias Ceres
- Produtos de - JC Distribuigdo Menor preco 714 dias Aparecida de
Varejo ' ‘ ' : Goignia
Produto in . Lindomar- Menor prego Avista Nova Gloéria
natura ' , ’

l Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.




3.10 V_endas;é ‘Pés—V’endas

Os bolos serao vendados de acordo com as necessadades dos chentes S
escolheram o sabor ea quantldade que desejam encomendar. Os chentes que

o twerem grande frequencna na confe:tana teréo cadastro formadu para que se
:possam fornecer serv:gos especnf cos e preferencnas tats como “encomenda em
' ﬁdatas espec:f" ca e formas de pagamentos diferenciadas, entre outros. A fim de'

'formar mecamsmos de ﬁdehzagao

As vendas sempre vusarao ﬁdehzagao dos chentes satlsfazendo suas

B -neceSS|dades e desejos nos momentos de contato pessoal ou através de meios de
f'comunncagaa,ﬁ comvatendlmento de quahdade, prezando pela rapidez, cortesia e
5 aglhdade o

Na pos—venda a empresa reahzara pesqulsas que envolvam a perspectuva do

_chente a respeﬂo do ambnente do atendimento e das vanedades com os clientes a

cada trxmestre E de acordo com o ‘cadastro formado dos cllentes frequentes fazer

~ contato via telefone para saber sua opnmao sobre os servtgos oferecndos aceltando '
; conselhos sugestoes e eloglos '

311 Anéﬁse"'swot'

A AhéliSe’ SWOT identifica as bportuhidades' e as ameagas faprésentadas |
pelo mercado bem como suas forcas e fraquezas apresentadas na propria empresa
De acordo com Dornelas (2008 Pp. 131) “a anahse do ambnente de negomos ’

mostra como. o mercado se apresenta para a empresa perante as ameagas e

B ‘oportunidades”. '

Entretanto é precnso que a empresa conhega seus pontos fortes e fracos ‘

’para que con3|ga definir as oportunldades de negocws mass atrativas ea quals’
. riscos esta exposto perante 0 ramo de atuwdades E |mportante que se fag:a uma' |
analase de mercado bem realista para dep0|s deﬂmr objetsvos e metas ea estrategla Vi
~ do negomo |



Andiise SWOT.

- Layout favoravel & movimentacéo de clientes

_Introducée no mercado.

Qualidade dos produtos

. Baixa variedade de produtos

- Equipe treinada e capacitada; '

- Experiéncia da Sécia

B Setor de localizag&o com grande crescimento em

movimentacdo de pessoas

" Capital de giro

VAlta concorréncia

- - Produto de valor agregado

Preco

_Concorrentes Informais

- Demanda de mercado

; Fdnte:’ Dadgs da pesqu:isa, e‘l:aborado pelo ,autbr 2015.

Ha concorrentes nas proximidades
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 4.PLANO OPERACIONAL -

: . 41 deailiz'ac‘;vé_o_ s

A Confertana Bom Sabor se Iecahzara na crdade de Nova Glona—Go Av '

= Bernardo Sayéo SIN centro o rmovei sera alugado e com contrato de iongo prazo
- : com preferencra de compra futura ‘ R R

Sendo que Avenrda e uma das prmcrpars vras mars movrmentada da crdade e

As pragas sao utlhzadas nas sextas-ferras para a reahzagao da felra da lua

o um fator que fortaleceu [ nlvel de seguranga no setor per se tratar de um local com -
: _grande movnmentagao de pessoas As entrdades publrcas dao total atengao ao Iocal—‘ -
' .'.’sendo rota drana da polrcra militar. B S

O local tem nlvers de rurdos toleravers ou ate insrgnlﬂcantes mesmo se”

- jtratande da proxrmrdade de empreendrmentos pubhcos e com grande movrmentagao
' ,”-de pessoas pors as areas sao bem abertas e com ruas Iargas '

0 estacronamento sera de facrl !ocahdade e acesso tem grande espago para

Amanobras e estamonamento além de serem arborrzadas

Os prmcrpars concorrentes estao na mesma vra entretanto nao estao com 0

'mesmo foco do novo empreendrmento 0 mars proxrmo esta a melo qurlometro de -
| 'dlstancra o S - | : o

Os fornecederes nao vao ter duf culdade em Iocalrzar a Confertana Bom'

- ,-Sabor pors a mesma estara em uma das mars rmportantes avemdas da crdade e
~_com ampla vrsrbrlldade f;‘ ' |

f4.2-1,ray¢ut B R

1—Fogao 2 Forno 3- Balcao 4 Geladerra 5- Pratelerra 6- Mesa da

,Fabnca 7 Freezer 8 — Carxa 9 - Mesa e Cadelras 10 - Entrada 11 - Salao de
‘f Atendrmento 12 - Sanrtarro 13 — Lavatorro 14 Cozrnha 15 - Extlntor e 16 -,'
e ‘_Janelas o ' ' E T
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Figura 1 - Layout da Confeitaria Bom Sabor.

= | z |
6 9 9 E
(] ol
6
9 7 3
10 1 14 |
9 9 15 1112
[“16 13
8 15 12

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

O fator determinante no desenho do /ayout da Confeitaria Bom Sabor, foi o
rapido e facil acesso aos diversos setores da confeitaria. Dada tamanha importancia
a esse fator por se tratar de movimentacdo de bolos de variados tamanhos e
formatos, necessitando de grande aten¢c&o na sua conducéo.

O acesso aos departamentos da confeitaria respeitara a seguinte ordem: A
entrada ocupara grande parte da frente para facilitar a recepg¢éo dos clientes, o caixa
ficara proximo da entrada para fornecer informagées de quem chega, agendando as
encomendas recebendo os dividendos de quem sai. A parte inferior servira para
locomogéo, acesso direto ao lavatério e ao banheiro.

As mesas ficardo no centro do estabelecimento, sendo esse espacgo
destinado apenas a esse fim. O servigco do atendente terd o seu acesso facilitado,

pois havera uma entrada da cozinha préxima as mesas e a vitrine.

4.3 Capacidades Produtivas e Comerciais

A Confeitaria Bom Sabor tera a capacidade de atender até 20 pessoas ao
mesmo tempo, disponibilizando cadeiras, mesas e qualidade nos servigos suficiente
para corresponderem tempo a exigéncia de cada cliente; estando todos ao mesmo
tempo no empreendimento. O horario de atendimento sera das 08h as 18h, todos os
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dias da semana exceto nas segundas feiras, que sera um dia reservado para

descanso dos funcionarios.
4.4 Processo de Producéao

A base do processo de producdo dos bolos sera através da procura pelos
clientes. Iniciando esse processo de producgéo através da compra de matéria-prima.
Os materiais manufaturados seréo transportados para as prateleiras préprias para a
estocagem desses produtos e os que tiverem necessidade serdo transportados
diretamente para os frizeres devidamente higienizados, com espago e iluminagéo
apropriados. O processo de producdo seguira uma ordem simples e facil prezando
pela rapidez e agilidade nos processos de producao.

Figura 2 — Fluxograma de producdo

Inicio Compra d= matéria-prima J
' N

Aatéria-prima
no Estoguse

Direcionar Faltas ac Paossui itens
Departamento de Compras < no estoque'-‘

l Direcinar para Estogue

Miatéria-prima transportada paraa
Cozmha

B

Alimsntos sncaminhados pars as vitrinss
da Confzitaria Bom Sabor

Ocorrs alimpezas
Orzanizagio do — Fim
local

Fontes: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2015.
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O processo de produc&o se inicia no momento da compra da matéria-prima,
logo apés a matéria-prima sera guérdada no estoque e posteriormente, de acordo
for surgindo necessidade ha cozinha, seréo transportadas, a fim de serem usadas
no preparo das receitas. Quando prontos, os alimentos serdo encaminhados para as
vitrines da Confeitaria Bom Sabor ou entregue aos clientes. Apds isso, 0 processo
se finaliza com a limpeza e organizagéo da cozinha.

4.5 Processo de Comercializagéo

A base do processo de comercializagdo sera através neééssidade e desejo
do cliente, onde a Confeitaria Bom Sabor se preocupara com a cordialidade e
qualidade no atendimento ao oferecer os'servigos € os cardapios.

O processo de comercializacdo se iniciara através do contato com os
clientes quando chegarem ao estabelecimento, sendo recebido por um profissionai,
dando informagdes aos clientes sobre os produtos e servicos oferecidos.

O consumo dos bolos ocorrera em um ambiente arejado, espagoso e
higienizado, que satisfaga a rapidez na movimentacéo dos clientes, evitando filas e

deslocamento de cadeiras e mesas. Apds o cliente realizar degustacgao se dirigira ao

caixa para realizar o pagamento dos produtos consumidos e saira satisfeito.

Também serdo aceitas encomendas com antecedéncia.
4.6 Cargos e Fungdes

A empresa tera dois sicios e trés colaboradores, que serdo divididos de
acordo com os cargos. Para as suas contratagdes serdo exigidos experiéncia no
ramo, técnica de preparo e criatividade, onde suas funcdes serdo designadas de
acordo com a necessidade de cada setor e o treinamento serd dado pelo
proprietario, para se adequar as necessidades da empresa.

A sua remuneragdo ocorrerd através de negociacées Vpre\'fias entre os
proprietérios e os colaboradores, com poséibilidades de horas extras, caso a
empresa necessite, estando de acordo com os direitos trabalhistas. Na tabela a

seguir estéo descritas as atividades que serdo realizadas por cada colaborador.



Quadros 5 — Descri¢éo das atividades dos funcionarios

ADES DO
Sécio 1 Responsavel em fabricar os produtos
Sécio 2 Responsével pela administracdo da empresa
Atendente Responsavel por servir aos clientes € agendar as encomendas
Auxiliar de cozinha Auxiliar no processo produtivo
Auxiliar de limpeza Manter a higiene no estabelecimente

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2015.
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5. PLANO FINANCEIRO
Nesta fase apresenta o Planejamento Financeiro do empreendimento, na

qual é exposto em m]meros,:todas as agles necessdrias para o funcionamento da
~confeitaria, bem como ela se sobressaira do ponto de vista financeiro.

5.1 Investimentos Fixos e Financeiros

Para comegar qualquer empreendimento & necessario um_ investimento
inicial. Nas tabelas a seguir, seréo listados e orgados as maquinas e equipamentos e
também os moveis e utensilios que serdo necesséarios para a instalagdo da.

empresa.

‘Forno Industrial 1.569,00 1.569,00
‘Batedeira Semi Industrial 01 389,00 389,00
Liquidificador ‘ 01 149,00 - 149,00
Geladeira 01 1.649,00 1.649,00
Balanga 01 450,00 - .450,00
Fogéo Industrial 01 ‘843,50 843,50
Prateleira 02 450,00 300,00
Telefone , 01 70,00 70,00
Freezer Horizontal 01 1.741,50 1.741,50
Caixa Registradora a1 595,00 595,00
Forno Micro-ondas 01 309,00 309,00

onte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2015.

Conforme demonstrado no quadro anterior, estimasse um valor de R$

8.065,00 para a compra de méquinas’ e equipamentos que serdo utilizados na

» confeitaria.
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Quadros 7 - Descrigéo do Investimento fixos — Moveis e Utensilios

Balcdo Refrigerado : : 2.999,00 ©2.999,00
Mesas ' : ) 05 150,00 | 750,00
“Cadeiras - . s E B ' 20 ; 2500 500,00
Matéria de cozinha - - , 01 3.000,00 3.000,00
Porta Guardanapo ' ' ‘ 06 7.00 42,00
Uniformes - . : 05 ' 30,00 150,00
- Toalha de Mesa ‘ 10 10,00 100,00
Lixeiras - » . _ f 04 20,00 - 80,00
Formas e Tabuleiros , o - 10 : 50,00 - 500,00
Computador ’ 01 1.400,00 - 1.400,00
Material Descartavel ' o 01 : 200,00 200,00
Utensilios de Cozinha - ‘ 01 : 418,00 418,00
Panelas - . L , e 10 - 100,00 1.000,00
Armario - A ' ‘ ' ' 01 : 300,00 ' 300,00
L ' ' 918,00 918,00

pe

No quadro anterior calcula-se o valor estimado de R$ 12.357,00 reais para a
compra de moveis e utensilios. ‘

Quadros 8 — Despesas Operacibnais

Subtotal Maquinas e Equipamentos ‘ ; R$ 8.065,00
Subtotal Moveis e Utensilios ‘ R$ 12.357,00

Estima-se Um investimento fixo necessériopara a implantacéo da esi:ruturé ,
fisica da confeitaria de R$ 20.442,00.
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Quadros 9 — Estoque Inicial.

Produto Ir. .
Leite Condensado 2,10
Ovos 4,00
Fermento em pé 1,99
Acucar confeiteiro 1,85
Leite 1,75
Farinha de trigo 1,99
Coco ralado 9,47
Creme de leite 1,14
Doce leite 7,99
Doce péssego 4,99
Doce de ameixa 8,50
Castanhas 3,00
Gordura hidrogenada ' 4,99
Charitilly 9,80
Leite pd Ninho 8,90
Abacaxi 4,00
Amido de miiho 2,99
Material limpeza e higiene 85,00
Gas ' 40,00
Chocolate em barra 6,00
Chocolate em pé 3,99
Agua sem gas

Refrigerante

pé au or; 2015.

da pesqui

, elaborad

Conforme a tabela a seguir, para a confeitaria iniciar suas atividades, esta
previsto um gasto pré-operacional de R$: 5.500,00, um estoque inicial no valor de
R$ 1.448,31 para a compra dos ingredientes que serdo utilizados no preparo dos
Bolos, inicialmente tem-se também um capital de giro de R$ 15.000,00 e
investimento em ativo fixo no valor de R$: 20.422,00. Totalizando o valor estimado

de R$ 42.370,31 de investimentos fixos e financeiros.

5.2 investimentos Pré-operacionais

Quadros 10 — Investimentos pré-operacionais

E

DO 000000000000 00 00 000 0000000000000 0000000900909000090 9009 @

Descricédo R$ Valor
Documentacdo / abertura 500,00
Refi 5.000,00

Fonte: Dados da pésquisa, elaborado pelo autor, 2015.

Os investimentos pré-operacionais listados anteriormente, seréo realizados
antes da instalagéo da confeitaria.



5.3 Balango Patrimonial Inicial

Quadros 11 — Balanco Patrimonial Inicial

- R$ 7.000,00

Fornecedor
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R$ 144831 |

~[Bamco | .~ R$13.500,00 |

‘'R$ 1.448,31

| Imobilizado -~~~ | 'R$ 20.422,00

Fonte Dados da pesqwsa elaborado pelo autor, 2015.

‘Cap. Inicial

' _R$40.02200|

o balango patnmomal no mlcm tem a ﬂnahdade de demonstrar o equnllbno;

fmanceuro antes da prtmelra demonstrag:ao de resultado pors ‘ainda nao ocorreram'

‘ atnvndades produtlvas ou seja, n&o houve custos com produgao despesas e nem

formacao de receﬂas

B _5.4 Est?i_rhativa deFatura?mento

0 faturamento mensal da Confeltana Bom Sabor e estlmado no calculo da

quanhdade provavel de toclos os produtos comermallzados durante o mes

- Fonte: Dados‘da pcsquns, elaborado pelo autor, -2015.

- | Bolode Abacaxi P~ ; - 1.400,00 - -
| Bolo de Abacaxi M* 30 50,00 - ~.1.500,00 -
Bolo de Abacaxi G 25 75,00 ~1.875,00

Bolo de Péssego P~ 40 35,00 1.400,00
- | Bolo de Péssego M .35 60,00 '2.100,00
| Bolo de Péssego G 30 80,00 2.400,00
“Bolo de Prestigio P. 35 35,00 1.225,00
-~ | Bolode Pres'tlgioM , 30, 65,00 ~1,950,00
| Bolo de Preshgno G ‘ ) 25 - 85,00 - 2.125,00 ¢
| Bolo de coco com raspas de chocolate P 15 30,00 . 450,00
| Bolo de coco com raspas.de chocolate M 20 60,00 1.200,00
- | Bolo de coco.com raspas de chocolate G 15 80,00 +1.200,00 -
‘| Bolo de Leite Ninho p . 15 - 40,00 - - ..600,00
‘Bolo de Leite Ninho M 20 65,00 © 1.300,00
-Bolode Leite Ninho G 25 - 85,00 212500
| Bolo de Brigadeiro - - 20 35,00 - 700,00
| Bolode Bng;delro M 15 65.00 975,00
| Bolo de Brigadeiro =~ 12 85,00 - 1.020,00
. Refngerante Iata L 40 2,50 -100,00
| Aguasemgas REK - 5250
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Com base nos célculos mensais de produgio, o faturamento da empresa
estimasse que a venda mensal seja de R$ 25.697,50(vinte e cinco mil e seiscentos e
noventa e sete reais e cinquenta centavos) e no primeiro ano de atividade sera de

R$ 308.370,00 (trezentos e oito mil e trezentos e setenta reais).

Quad

Valor mensal
R$ 25.697,50

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

5.5 Estimativa das Dedugdes da Receita

As vendas anuais foram estimadas R$ 308.370,00 (Trezentos e oito mil e
trezentos e setenta reais). Segundo a Tabela do Simples NacionaI (Vigéncia a partir
- de 01/01/2012 - Disponivel no site -http://www.normaslegais.com.br/legislacao/
simples-nacional-anexol.htrhl) A aliquota do imposto é de 5.47% de acordo com o

- enquadramento do simples nacional. Sendo assim as dedugdes serdo de:

as dedugbes de receita_

" Descrigio % ) | Faturamento Total R$ Custo Total R$
Impostos »
Simples Nacional 547 % -+ 308.370,00 ‘ 16.867,84

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

5.6 Estimativa de Custos com Aquisicdo de Mercadorias Mensal e Anual

Para a comercializacdo dos bolos é necessério gastos que envolvem a
confeccdo dos produtos, sendo primordial para a realizagdo das atividades da
confeitaria.



680,00
Bolo de Abacaxi M ’ 30 840,00
Bolo de Abacaxi G ' 25 1.000,00
Bolo de Péssego P~ 40 680,00
Bolo de Péssego M 35 980,00
Bolo de Péssego G 30 1.200,00
Bolo de Prestigio P 35 595,00
Bolo de Prestigio M 30 870,00
Bolo de Prestigio G _ 25 1.600,00
Bolo de coco com raspas de chocolate P 15 1255,00
Bolo de coco com raspas de chocolate M 20 560,00
‘| Bolo de coco com raspas de chocolate G 15 675,00
Bolo de Leite Ninho p 15 330,00
Bolo de Leite Ninho M~ 20 700,00
Bolo de Leite Ninho G 25 1.000,00
Bolo de Brigadeiro P 20 340,00
| Bolo de Brigadeiro M 15 345,00
Bolo de Brigadeiro G 12 540,00
Refrigerante lata ] 40 76,00
Agua sem gés 30,10
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Quadros 15 - Estimativa do Custo Mensal

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

A os custos mensais com os produtos que serdo vendidos na confeitaria

- estimasse no valor de R$ 12.696,10.

57 Estirh‘ativas dos Custos com Mao-de-obra

Cargos Salarios | INSS 13° Total FGTS Total més R$
Salério [ Férias ' B prévio

Sécio 1 1.200,00 | 132,00 - - - - - - 1.332,00

Sécio 2 | 1.200,00 | 132,00 - - - - - - 1.332,00
Atendente |788,00 - -~ |6567 6567 ]21,89 |941,23 {63,04 |35,13 ~ 1.039,40
Auxiliarde |788,00 - 65,67 | 65,67 21,89 | 941,23 | 63,04 |35,13 1.039,40
cozinha : V
Auxiliarde '} 788,00 - 65,67 | 65,67 21,89 184123 163,04 35,13 1.039,40
limpeza )

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2015.
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" Quadros 17 — Estimativas de*c’us“towgbm Méo-de-obra anual _

‘S6cio 1 332,00 984,
~ .Sécio 2 1.332,00 i 15.984,00
- Atendente .. 1.03940 - .~ | 12.472,80
‘Auxiliar de cozinha 1.039,40 b 12.472,80
Auxiliar de hmpeza 1.039,40 12.472,80

- .Fontie: Dados da pesqu;sa elaborado pelo autor 2015

Conforme as tabelas antenores 0s valores estlmados com custo de mao-de-
| ,obra mensal séo de 5.782,00 e com custo de mé&o-de-obra anuai estdo estimados
~em 69.386, 40. Esses valores podem variar de acordo com valor atual do saldrio

minimo.
- 58 Estimatiyési de 'D'espesas

Os valores ,re'presentados nas tabelas sdo meramentes valores estimados e
~ aleatoriamente com base nos valores atuais do mercado.

" Quadros 18 — Estimativa de despesas

43

-1 Aluguel ‘ o ' - ; ~. 800,00

| Agua - ' ' o , ‘ 80,00

fluz ' ol ] : o © 150,00

| Telefone e intemet f S e ' ' . 89,80
[eas T ,, , 80,00

RN ‘Matenal de anpeza eHiglene ~ B L 80,00
- Manutengdo ) ' ~ ‘ ] 50,00
|- Material de Limpeza e Hi &ene o : " , - 80,00

| Publicidade e Propaganda S , . , 200,00

" |'Honorario Contador.. = - - , ' : R T 180,00

- .| Outros Gastos Eventuals e ' e - 200,00

| Perdas ‘ o ’ » 300,00

" Fonte: Dados da pequisa elaborado pelo autor, 2015.
: Na tabeia antenor pode se venflcar que 0s vaiores estlmados com despesas
s&o de R$ 1 909 90 '

5.9 _DRE —}Ba‘}se Jni‘c'ia;:‘f 1

, A demonstragao do resultado do exercicio tem a fmahdade de fornecer um
2 resumo flnancelro dos resultados Operacmnais da empresa durante um determlnado

penodo “Geralmente abrangem um pernodo de um ano, encerrado numa data



Receita total da venda 308.370,00
(-) Deducio da receita - o R sl ' R$ 16.867,84
(=) Receita liquida de venda : - S ' R$ 291.502,16
L OCMV : - . R$235.299,60
(=) Resultado operacional o R - R R$ 56.202,56 |

, ; R$ 7.000,00 | Fornecedor R$ 1.448,31
|Banco | R$67.79266] 1
_Estoque L _R$1.44831 |

= Fontes: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2015.

,eSp’ecif ica, como por eXemplo 31 de dezembro de cada}a‘no”: ’(GITMAN 2010, "p ‘

- 41). O demonstrativo contabil da Confeitaria Bom Sabor serd apresentada numa -

tabela a segulr ldentlflcando lucro ou prejwzo no exercicio.

Quadros 19 — Demonstrativo do Resu‘ltadd—,

" Fontes: Dados da pers\d’t}i‘s “elaborado pelo aut

-

5.10 Balango Patrimonial Final

" Quadros 20 — Balango Patrimonial Final

“Imobilizado s R$20422 00| Cap. inicial =~ - |1 R$40.922,00
a » i Lucro Acumulado | R$54.292 66

5.11 FLUXO DE CAIXA

| O ﬂuxo de caaxa segunra uma estlmatuva de aumento de 10% ao ano em -
-todas as- dlscnmlnagoes tambem respeltando 0s valores base das dedugoes de
lmpostos sendo do ano 1 eano2j )uros de 7 6%, ano 3 e ano 4 juros de 8,28% e no

| ' ano 5 Juros de 8, 36% seguindo a tabela do snmples namonal Conforme pode ser

»observado na tabe|a a seguir:
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Quadros 21 — Fluxo de Caixa:

10%

10%

10% -

59

1710%

@2.370.31)

6(=) Lucro

1.investimento . . _ , .
2 Receitas Totais 308.370,00 | 339.207,00 | 373.127,70 | 410.440,47 | 451.484,52
3.1. Custos Fixos 8018640 | 8820504 | 07.02554 | 106.728,10 | 117.40091
32Custos 165.113,00 | 17062452 | 187.686,97 | 206.455,67 | 227.101,24
Variaveis - B T R '
3.3.Despesas Fixas 180860 | 210089 ) 31098 | 254208 | 279629
4 Lucro Tributavel 7116050 | 76.276,55 | 86.104,21 | 94.714,62 | 104.186,08
5. impostos _ T16.867,84 | 1855462 | 20410,08 | 22.451,00 | 24.496,20
5420266 | 59.721,93 | 6569413 | 7226353 | 79.686,88

ontes:

5.12 Alguns Indicadores de Desempenho

5.12.1 Ponto de Equilibrio

ados da pesquisa, elaborado pelo autor,

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa

liquido gerado no decorrer das atividades.

'P.E. = Custo fixo + despesa Fixo Total
‘indice margem de ciontribui‘géd,

P.E = 80.186,40 + 1.909,90= 165.183,70

0,4970

A empresa necessuta vender R$ 165.183, 70 anuals ou R$13 765 31 mensais

para cobnr todos 0s seus gastos.

Como a empr-esa estlpula R$ 25.697,50 mensais de faturamento, ela ird

cobrir os seus gastos com o ponto de equilibrio que equivale a R$ 13.765,31.

5.12.2 Margem de Contribuiggo

E o calculo feito para identificar o valor ou percentual que sobra das vendas,

menos o custo direto varidvel e as despesas varidveis. A margem de,‘ contribuigao

representa o quanto a empresa tem parapagvar de cada um real de receita os custos -

variaveis.
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| i M C Recelta bruta- Custos Vanavels Totais

Recelta Bruta

‘IMC 30837000 15511320 15325680 O4970ou4970%

-308. 370 00 ' 308 370,00

3. 12 3 Estabelecmento da TMA

A TMA representa Lo} retomo m|n|mo que a empresa obtera de sua apllcagao

" no negocno na qual pode ser observado que o rendlmento fon malor ou 1gual a outros '
' mvestsmentos Helfert exphca o

'-Depms de calcular os valores presentes Irqundos de uma sene de pro;etos :

f'podemos nos deparar com uma escolha que envolve varios investimentos

“alternatives de tamanhos diferentes. Em tais casos, ndo podemos ignorar o

fato' de que embora os' valores presentes hqu1dos das alternativas possam

- - estar proximos ou mesmo ser iguais, eles envolvem recursos iniciais que
—'vanam bastante (HELFERT 2000, p 198) :

A TMA proposta para a empresa ‘sera de 12% a. a ou 1% ao més.

5 12 4 Calculo da TIR

A Taxa intema de fetomo (TiR) um metodo de anahse ampiamente

‘,'utmzado por grandes mvesttdores Tendo em v:sta que a TER analisa tres ,
- _posssbmdades de mvestimento sendo este masor que outros custos de oportumdade B

' este pro;eto é posntwo ou Iucratwo caso seja ngual a outros custos de oportumdade L
- ‘este se mantem neutro ﬁem iucro nem pre}uazo caso o pro;eto aime}ado seja inferior

;ao custo de oporiumdade este sera msat:sfatone poas o mesmo ira dar pre;wzo
0] pro;eto da confextana bom sabor apresenta wabmdade apresentando uma

: TIR de 129, 29%.

5 12, 5 Calculo do VPL

Vaior presente Ilqwdo (VPL) E um calculo que faz comparatwos com os

ﬁ,valores |nvest|dos na empresa ao Iongo dos anos por nsso e consnderado uma.;, o
 técnica sof sticada de anahse de mvestlmentos Os quals podem ser deter mmantes L
e f_para que se salba se e ou nao vnavel determmado mvestlmento ' ' |

Para ldentlﬁcar o valor presente Ilqundo (VPL) fou utthzada a calculadora

N ffmancelra Os valores utmzados foram valor do mvestlmento |ucro.dos 5.anos,
. cont;dos ne ﬂuxo de calxa ea taxa de desconto TMA .
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- Sendo assim a Confeitaria Bom Sabor apresenté um VPL de R$ 453.649,26,
na qual pode ser considerada viavel, pois supera o valor investido de R$ 42.370,31.

5. 1 2.6 Lucratividade

Lucratividade tem como finalidade indicar no final do exercicio fiscal o lucro
obtido em forma de percentual, sendo assim a Confeitaria Bom Sabor alcangarda um
lucro marginal anual de 17,61% de suas negociagdes.

Lucratividade = Lucro liquido x 100

Receita Total

Lucratividade = 54.2929,66 x 100 =17,61%
‘ 308.370,00

5.12.7 Rentabilidade .

Rentabilidade é o indicador de atratividade dos negocios, onde mede o
retorno do capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de
tempo.

Rentabilidade = Lucro liguido x 100

InVestimento total

Rentabilidade = 54,292 66 x 100 = 128,14%
42.370,31

Isso quer dizer que a cada ano a empresa recupera 128,14% do investido
anualmente ou 10,67% mensais do valor investido através do lucro liquido.

5.12.8 Prazo dé Retorno do Investimento

O prazo de retorno indica o tempo necessario para gque o empreendedor
recupere o que investiu no negécio.

Pay back = Investimento total
Lucro liquido

Pay back = 42.370,31 = 0,780 em aproximadamente 8 meses
54.292,66
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apos concluir as fases desse plano de negécios, o futuro empreendedor

~pode avaliar a viabilidade da implantagéo da Confeitaria Bom Sabor na cidade de

Nova Gléria-Go.
~Com o plano de marketing, pode conhecer o mercado, identificando as
caracteristicas dos clientes, fornecedores e possiveis concorrentes, também

‘identificou os pontos fortes e fracos do novo negdcio, e as oportunidades e ameacas

que podera vir a encontrar no mercado. Com a pesquisa de marketing pode se

verificar que 0 publico entrevistado, sdo clientes que demandam por bolos

B ‘confeitados e que procuram por um ambiente agradavel para saborear os produtos
- que serdo oferecidos pela confeitaria. A fim de conquistar estes clientes, no plano

foram apresentadas estratégias e agGes que parte do planejamento para atuar no
mercado. '
No p!ano operacmnal foi exposta a localizacéo do empreendrmento layout,

~capacidade comercial e produtiva, o processo de produgio e comercializaggo, bem

como os cargos e fungoes de cada colaborador. Seréo oferecidos treinamentos aos
funcionarios, a fim de capacita-los para produzir bolos confeitados com qualidade e
realizem um excelente atendimento. Para comportar bem 0s clientes e a equipe que
faz parte da organizagéo,‘ a estrutura organizacional da empresa serd ampla e bem
distribuida, facilitando a locomocdo dos funcionariocs com os variados tipos e
tamanhos de bolos confeitados, evitando assim, quaisquer imprevistos.

J& no plano financeiro pode identificar, estatisticamente, os gastos

necessarios para a instalacdo da nova empresa e quais resultados financeiros o

empreendedor podera vir a obter com o novo investimento. Através do pIénejamento
réalizado, percebesse que existe uma grande viabilidade na implantacdo, mostrando
que podera recuperar'o capital investido em 8 meses, com uma lucratividade de
1,47% ao més e com um indice de recuperacéo de 10,67% ao més.

Através das analises realizadas nos planos de marketing, operacional e
financeiro, podé se concluir que a implantagdo da Confeitaria Bom Sabor em Nova

~ Gléria-Go é um investimento vidvel e sua expectativa de mercado é favoravel ao

sucesso. Porém como todo plano, este também devera ser analisado
constantemente para que em caso de mudancas no amblente as alteragoes
necessarias sejam realizadas, condizendo com a realidade do negécio.



63
CONSIDERAGOES FINAIS

Verificou-se por meio da realizag&o deste plano de negdcios, a viabilidade
econdmica da ‘implantagéo da Confeitaria Bom Sabor em Nova Gléria-Go. Pode se
notar ainda que a realizag&o do trabalho contribuiu grandemente para o crescimento
académico, colocando em pratica todo conhecimento adquirido durante o curso,
refletindo também na carreira profissional. '

Apds encontrar inumeros obstaculos até se concluir todas as etapas deste
Plano de Negécios, é notavel a importancia dessa ferramenta para o empreendedor,
sendo um recurso fundamental para quem busca sucesso com seu proprio negaécio.
Foi de fundamental importancia a descoberta e assimilagdo de teorias, conceitos,
métodos, estratégias, célculos e planejamentos, os‘ quéis pddem Ser recursos
primordiais no ‘momento‘de‘ descobrir os riscos da implantagio de uma empresa. No
mundo atual o mercado estd muito competitivo e exigente, o empreendedor
necessita ter um diferencial, ou Seja, um plano de negdcios preparando-se para abrir
um novo empreendimento. Com os diversos procedlmentos realizados podera se

obter melhores vantagens competitivas no mercado

Todas as expectativas da construgdo do Plano de Negécio foram superadas.
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APENDICE |
APENDICE 1 — QUESTIOARIO DE PESQU!SA DE MARKETING
Quéstionério
Identificagéo dos cliehtes que frequentardo a Confeitaria Bom Sabor

1- Qual sua idade?
() Menor de 18 anos | () Entre 18 e 35 anos
() Entre 35 e 55 anos () Acima de 55 anos

2- Qual sua renda mensal?
() Até um salério minimo () Entre um e dois salarios minimos
() Entre dois e trés salarios minimos () Acima de trés salérios minimos

() Nao possui renda mensal

3- Qual sua profissdo?

() Estudante () Aposentado N
() Funcionario Publico - () Trabalham em comercio local
(') Outros

4- Em qual cidade mora?

Habitos de Consumo dos clientes

5- Com qual frequéncia realizam comembragéo de datas importantes?
() Nunca () As vezes () sempre

6- Preferem fabricar ou encomendar os bolos confeitados e salgados para a
realizag&o dos eventos comemorativos?
{ ) Encomendar ' () Fabricar
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Variaveis que motivam a Compra

7- Quais motivos que o levam a encomendar bolos e salgados em Confeitarias?

() Falta de tempo para fabricar () Falta de pratica

8- A implantacdo de uma Confeitaria em Nova Gloria — Go é Positiva?
() Sim () Nao

9- O que vocé Prioriza em uma Confeitaria?

() Variedade () Atendimento
() Preco () Formas de Pagamento

( ) Ambiente () Localizacéo
() Qualidade dos Produtos ‘
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